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Resumen Ejecutivo 
 El presente estudio tiene como objetivo prevenir y curar las enfermedades estomacales de las 
personas que lo padecen, el cual será a través del consumo de la mazamorra de Tocosh, 
conocida como la Penicilina natural del Perú. 
Nuestro producto no daña el estómago como sí lo hacen l s pastillas y se diferencia del resto, 
porque es elaborado sin preservantes y con ingredient s como la famosa semilla de chía 
conocida por los múltiples beneficios que otorga a l salud y por contener dos sabores como 
la naranja y el membrillo.   
Ofrecemos la mazamorra de Tocosh, porque existe un público que sufre frecuentemente de 
ardor estomacal y buscan curarse de manera natural y otros que buscan simplemente prevenir 
cualquier malestar del estómago. Este público se encuentra en los distritos del cono norte y 
son mayores de 31 años de edad y son de un nivel socioec nómico medio. 
Hemos elegido este mercado, porque las personas conocen de los beneficios del Tocosh y de 
acuerdo a los estudios realizados están dispuestos a aceptar nuestra nueva presentación y 
también a pagar el precio ofrecido, a pesar de ser mayor al mercado informal. 
En nuestra estructura de financiamiento demostramos que tenemos un respaldo patrimonial 
de 63.61% y un préstamo bancario de 36.69%. Además, la empresa está realizando una 
reserva legal como un ahorro patrimonial para cualquier eventualidad.  
Nuestro proyecto genera una rentabilidad de S/ 0.42por cada sol invertido y consideramos 
para el inicio de las operaciones una inversión de S/ 27,476.88.  
Palabras clave: alimentación saludable, mazamorra tradicional y medicinal, prevención de 
enfermedades estomacales, calidad de vida.  
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Executive Summary 
This study has as main objectives to prevent and cure stomach diseases of people carrying 
these disorders, throughout the comsumption of “maza orra de Tocosh” (Tocosh porridge), 
also known as the peruvian natural penicillin. 
Our product does not cause any damage to the stomach as a side effect as certain pills do, and 
differs from others because it is elaborated withou preservatives and has important additional 
ingredients like the famous Chia seeds, well known by its multiple beneficial effects on 
health, and because it comes in two different flavors: range and quince. 
We offer Tocosh porridge because our population suffers frequently of stomach burns and 
they are looking for natural ways to treat it and others simply because they want to prevent 
any gastric problems. This population is found in the northern districts and mostly are older 
than 31 of age and they belong to a medium socioeconomic class. 
We choose this market because people know the benefits of Tocosh and according to prior 
studies, they are prone to accept our new presentatio  nd to pay for the suggested price even 
though it is the main informal market. 
In our financing structure we demonstrate that we have a patrimonial support of 63.61% and 
a bank loan of 36.69%. In addition, the enterprise is preparing a legal reserve as patrimonial 
savings in case of any unexpected situation. 
Our Project will generate a profit of S/ 0.42 for each invested sol and we consider to initially 
invest S/ 27,476.88 to be operational. 
Keyword: healthy eating, traditional and medicinal porridge, prevention of stomach diseases, 
quality oflife 
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INTRODUCCIÓN 
 
     Hoy en día el peruano vive de forma acelerada, manifestando que no cuenta con tiempo, 
ya sea por el tráfico caótico, el exceso de la carga laboral, entre otras actividades. Si a esto le 
sumamos el poco tiempo y poca accesibilidad para encontrar los alimentos que sean 
nutritivos para la salud y el estrés que sufren día a día generando como consecuencia ardor 
estomacal. Por motivos de estos desórdenes alimenticios y como vemos hoy en día, el sector 
del Cono Norte sufre un alto índice de tráfico caótico el cual le causa estrés. 
     Esta idea de negocio está basada en una de las nuevas tendencias del Perú, que es la 
revalorización de nuestra cultura a través de la gastronomía y los diversos cultivos vegetales. 
Por ello se está desarrollando una conciencia de alimentación sana basada en productos 
naturales con propiedades medicinales. 
     Nuestro principal ingrediente proviene de la época incaica consumida por nuestros 
antepasados, gracias a sus beneficios medicinales y nutricionales del Tocosh (conocido como 
Penicilina natural del Perú), ayudará a prevenir, combatir y disminuir enfermedades como 
gastritis, úlceras estomacales, tuberculosis, infecciones respiratorias, osteoporosis.  
     En nuestro país es una tradición consumir la maza orra en diferentes sabores, por tal 
motivo aprovechamos la aceptación de este dulce para presentar nuestro producto que es la 
mazamorra de Tocosh que será preparada de diferentes formas y con distintos ingredientes. 
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    Capítulo 2 - Aspectos generales del negocio 
2.1.  Idea/ Nombre de negocio 
TocoShana viene de la fusión de nuestro ingrediente principal que es el Tocosh y la 
palabra Sana que hace referencia a sus múltiples beneficios que se obtiene para la salud.  
¿A quién está dirigido? Personas con 31 años a más con o sin hijos del cono norte. 
¿Dónde se va a vender? Se venderá en los distritos del Cono Norte (San Martin de Porres, 
Los Olivos e Independencia)  
2.2.  Descripción del producto a ofrecer  
     Tocoshana es una empresa que busca cuidar la alimentación saludable de cada persona. 
Este producto será utilizado para evitar, prevenir y combatir enfermedades estomacales, lo 
cual nos ayudará a controlar nuestra alimentación.  
Tocoshana tendrá diferentes sabores de acuerdo a la estación: 
• Mazamorra de Chía con membrillo 
• Mazamorra de Chía con naranja 
     Ambos productos tienen diferentes funciones, el insumo principal es la chía que nos ayuda 
a mejorar el sistema digestivo, ya que contiene propiedades que favorecen el proceso 
estomacal. Por otro lado, el membrillo y la naranja nos ayudarán a reducir el olor penetrante 
que contiene este producto, debido a que su sabor agradable de esta fruta nos ayudará a 
facilitar el consumo y la aceptación de nuevos clientes. Así mismo este producto saldrá al 
mercado en una presentación de vaso de vidrio con abre fácil, pues de esta manera será más 
práctica y sencilla para el consumo humano. 
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2.3. Equipo de trabajo  
 
Blas Ríos Jade Selene - Analista Contable 
     Técnica en contabilidad y Finanzas, estudiante de 22 años de la 
carrera de Contabilidad en la UPC, cuenta con 5 años de experiencia 
en el área contable y recursos humanos. Responsable de la preparación 
y presentación de los estados financieros a gerencia, es una persona 
responsable, puntual y organizada, ha tenido a su crgo a 5 personas y 
10 empresas. Le gustan los retos y aprender algo nuevo día a día.  
 
Barrera Santiago Claudia María - Asistente Adm. Y Coordinadora de Cobranzas 
     Próxima egresada de la carrera de Administración de Empresa en la 
UPC, quien se desempeña actualmente como asistente d  Gerencia y 
de las diferentes áreas de una Cooperativa. Asimismo, desempeña el 
cargo de Coordinadora de Cobranzas.  
     Entre sus habilidades y competencias sobresalen el trabajo en 
equipo, actitud proactiva, disposición para aprender, adaptabilidad, con 
lo cual aportará al desarrollo del presente proyecto. 
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Landa de la Cruz, Maribel - Asistente Contable 
     Con estudios técnico superior en la carrera de contabilidad y 
actualmente estudiante del séptimo ciclo de la profesión de Contabilidad 
y Administración. Me desempeño en el área contable esp cíficamente en 
Créditos y Cobranzas con 6 años de experiencia. Siempre con una actitud 
positiva y con la predisposición de aprender y ayudrse en equipo. 
Considero que el fomentar un buen clima laboral se podrá conseguir la 
satisfacción y la productividad de las personas quelaboran en la 
empresa. 
 
Sánchez Stephanie - Supervisor de Calidad 
     Futura administradora egresada de la UPC con 30 años de edad 
cuenta con una gran experiencia en el área de atención al cliente y 
manejo de situaciones difíciles que se puedan presentar. Es especialista 
en el manejo de contingencias, genera un clima laboral agradable, le 
gusta trabajar en equipo, lo cual se encargará de asegurar la entrega, 
puntualidad y calidad de la mazamorra Tocosh.  
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Capítulo 3 - Planeamiento Estratégico 
3.1. Canvas 
 
Gráfico 1: Business Model Canvas 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
3.1.1. Segmento de Clientes. 
Personas que sufren de problemas estomacales de 31 años a más con o sin hijos que viven 
en los distritos de San Martín de Porres, Independencia y Los Olivos. 
3.1.2. Propuesta de Valor. 
El producto que ofreceremos es una mazamorra que tien como ingrediente principal el 
Tocosh. La mazamorra ayudará a aliviar los dolores estomacales y prevenir muchas 
enfermedades, como la osteoporosis, tuberculosis, gastritis, etcétera. 
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3.1.3. Canales. 
Haremos conocer a las personas de nuestra nueva presentación de la mazamorra de 
Tocosh, mediante publicaciones en el Facebook y volantes. 
3.1.4. Relaciones con Clientes. 
     Nosotros daremos respuestas a las consultas y dudas que realicen por el Facebook y para 
que sea más personalizado, nos comunicaremos vía telefónica y mediante el área de despacho 
se hará la entrega de nuestro producto adicionando u os folletos de las propiedades curativas 
del Tocosh. 
3.1.5. Fuente de Ingresos. 
     Nuestros ingresos se basarán en la venta de nuestro único producto que es la mazamorra 
de Tocosh que serán de dos sabores. La mazamorra de Tocosh se venderá al precio de S/ 
10.50 soles, nuestro producto trata las afecciones e  las que el estómago produce demasiado 
ácido. En cambio, existen otros medicamentos como el Omeprazol (pastillas) su precio es de 
S/ 6.00 soles, pero tiene efectos secundarios como ausar náuseas, vómitos y dolor de cabeza. 
En el caso de la mazamorra si bien el precio es un poco más pero su objetivo principal es 
reducir el ardor estomacal sin efectos secundarios que pueden generar molestia a las personas 
y puedan seguir cumpliendo con sus funciones. 
3.1.6. Recursos Claves. 
Los principales recursos son la materia prima, el personal operativo (la cocinera), 
materiales de cocina como electrodomésticos, utensilios y local de preparación. 
3.1.7. Actividades Claves. 
Marketing: 
     Uso de redes sociales para promocionar la mazaorr  de Tocosh. Además, se realizará la 
publicidad por medio de volantes impresos.  
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Presentación Amigable: 
     La presentación del producto será en pote de vi rio con tapa abre fácil, se detalla los 
ingredientes que contiene. 
3.1.8. Socios Claves. 
     Nuestros proveedores serán los vendedores de la papa seca y de frutas. También las 
tiendas naturistas para poder conseguir la panela. 
Los proveedores de suministros nos proveerán de los envases de vidrio y etiquetas. 
3.1.9 Estructura de Costos. 
     Nuestros costos unitarios de la mazamorra serán de S/ 3.08 que nos dejará un margen de 
contribución de S/ 7.42. 
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3.2. Análisis Externo  
     3.2.1 Análisis Pestel.  
3.2.1.1 Fuerzas Políticas, Gubernamentales y Legales (P). 
     Con fecha 24 de septiembre del año 2015, se modifica el Artículo 91 de la Ley General de 
Salud, la cual indica que, se elimina el trámite de Registro Sanitario requerido a toda empresa 
para comercializar productos para el consumo humano; es decir, para fabricar y comercializar 
dichos productos será suficiente la Certificación de Principios Generales de Higiene o de 
Validación Técnica Oficial del Plan HACCP, lo que significa un beneficio importante para la 
empresa puesto que no se gastaría en los trámites nec arios para la obtención del registro de 
DIGESA. Además, según un artículo del Diario Gestión, la obtención de la Certificación 
HACCP toma alrededor de 30 días hábiles y tiene una vigencia de dos años, lo cual optimiza 
los procesos necesarios para iniciar las operaciones de la empresa y los costos operativos 
disminuirían considerablemente. 
 
Según el diario El Peruano, el 03 de abril del 2018, la modificación de la Ley de 
Alimentación Saludable que elimina el etiquetado con ctógonos de los productos 
alimenticios y establece el modelo semáforo nutricional volverá a ser debatida1, ya que el 
presidente Vizcarra considera que la propuesta legislativa defendía al empresario que al 
consumidor. Por otro lado, en el diario Perú 21 realizó una entrevista al Dr. José Recoba, 
médico-cirujano pediatra para que brinde su opinión y quién está de acuerdo con la 
implementación del modelo semáforo, porque de esa forma el consumidor sabrá si el 
alimento es bueno o malo. Además, le parece que es eficiente porque la información del 
producto es clara y este sería su principal beneficio de la modificación. Con esta información 
se puede inferir que el etiquetado semáforo es de fácil entendimiento por todas las personas el 
cual favorecerá para la elección de compra de un producto. 
 
3.2.1.2  Fuerzas Económicas y Financieras (E). 
      El alza de la Remuneración Mínima Vital (RMV), según Silvana Huanqui en 
declaraciones al diario Gestión, indica que, en el contexto económico actual, esta medida 
                                                          
1Extraído diario digital.  https://elperuano.pe . Extraído el 4 de junio del 2018  
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puede generar fuertes distorsiones en el mercado laboral, con efectos altamente nocivos en la 
solvencia de las empresas y subsecuentes perjuicios en el empleo formal. Como por ejemplo 
el incremento del 3% del empleo informal en el año 2016 con el alza del RMV por el aquel 
entonces presidente Ollanta Humala.  
     Según el diario La República y el diario Gestión En el 2017 “El Perú creció 
económicamente 2.5% y es por debajo a lo esperado”, sin embargo para este año se 
pronostica que el crecimiento será de 3.7%, pero para el 2019 se espera que la proyección se 
eleva a 3.8%.  
     Existe la posibilidad que los paperos inicien una huelga indeterminada para este 23 de 
abril del presente año, porque no se llegaron a cumplir los acuerdos que se acordaron en el 
gobierno de Pedro Pablo Kuczynski.  
 
3.2.1.3  Fuerzas Sociales, Culturales, y Demográficas (S). 
     Los estilos de vida de la población “estas conclusiones se desprenden de una encuesta 
realizada por la firma Invera”. La metodología es web y fue aplicada a 400 personas, entre 17 
y 70 años, de todos los niveles socioeconómicos, y que viven en Lima Metropolitana. En 
cuanto a la autopercepción de la calidad de alimentación, el 59% de los encuestados reconoce 
que su alimentación es medianamente saludable, el 28% percibe que es saludable y solo el 
1%, totalmente saludable.” Esto quiere decir que contamos con un nicho de mercado el cual 
busca una alimentación sana y bajo esta premisa podemos inferir que también es la 
prevención de alguna enfermedad.  
 
3.2.1.4  Fuerzas Tecnológicas y Científicas (T). 
      El incremento del uso de las redes sociales de acuerdo a la investigación que se realizó a 
través del diario El Peruano se ha tenido un incremento del uso de las redes sociales como 
WhatsApp, Facebook, Instagram, entre otros en el año 2017 “Hay 17.5 millones de usuarios 
de internet en el Perú, según el reciente informe Futuro Digital, de ComScore”. Estos por una 
parte es muy beneficioso, ya que nuestra fuerza de venta será a través de las redes sociales y 
el internet.  
     El comercio Electrónico “el comprador online pruano presentado en el Estudio de Ipsos 
Apoyo es del NSE AB y se encuentra en un rango de edad 25 a 35 años. Es trabajador 
dependiente y más del 50% son Millenials que viven co ectados al mundo digital a través de 
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un smartphone. Son usuarios activos de RRSS como Facebook y Whatsap.” Con esta 
información se puede inferir que la decisión de iniciar la fuerza de ventas por internet o 
comercio electrónico es la correcta, ya que el peruano hoy en día realiza una parte de sus 
compras por internet con el servicio de delivery y ello es beneficioso para el presente 
proyecto.  
 
3.2.1.5  Fuerzas Ecológicas y Ambientales (E). 
     Emergencias y daños producidos por fenómenos naturales y antrópicos “El Instituto 
Nacional de Defensa Civil (INDECI) informó que, para el mes de Setiembre de 2017, a nivel 
nacional se registraron (...) 6 hectáreas de cultivos destruidos.” Se puede decir que para el 
presente proyecto TocoShana, nos afectaría, ya que si acontece una siniestralidad natural en 
la zona de producción de nuestra principal materia prima que es la papa podemos vernos 
afectados en nuestros costos, ya que por ser escasos el precio se elevará afectando a nuestros 
clientes. 
     “La producción de agua potable en Lima Metropolitana, para el mes de Setiembre de 2017 
alcanzó los 55 millones 258 mil metros cúbicos, que representó una disminución de 1,8% en 
relación a lo producido en el mes de septiembre de 2016 (56 millones 252 mil metros 
cúbicos).” 
     De acuerdo a la información sobre la producción de agua en Lima Metropolitana que a 
pesar de la disminución de agua potable no tiene desabastecimiento de agua. “En el mes de 
Setiembre de 2017 se registraron concentraciones elevadas del material particulado inferior a 
10 micras, es decir superaron el límite del Estándar de Calidad Ambiental PM10.” Y según 
dicha información la zona de Lima Norte, donde se encu ntra nuestro público objetivo 
cumple con los estándares de calidad.  
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 3.3.  Análisis Interno  
3.3.1 Análisis de las 5 fuerzas de Porter: Competidores, clientes, 
proveedores, productos sustitutos, competidores potenciales. 
 
 
Cuadro 1: Análisis de las oportunidades y debilidades 
 
Fuente: Elaboración propia 
3.3.1.1. Amenaza de Nuevos Competidores Entrantes. 
     Por el momento no contamos con competidores entrantes. Esto nos permite tener 
preferencia entre los clientes, solo tenemos en el mercado en referencia a los productos 
Poder de Negociación de 
los Compradores o 
Clientes
Bajo: Debido a que nuestro
producto no se encuentra en el
mercado.
1
Obtención de nuevos 
clientes.
1 Nuevos competidores
Amenaza de Nuevos 
Competidores Entrantes
Bajo: Debido a que no hay un
competidor que concentre el
mercado, lo que genera que
haya esa expectativa de que el
segmento sea atractivo.
1
Preferencia de 
nuestro producto 
ante el público 
consumidor.
1
Propuesta de nuevos 
competidores con 
valor agregado.
Rivalidad entre los 
Competidores 
Bajo: No contamos con
competidores en el mercado ya
que nuestro producto es
nuevo.
1
Crecimiento en la 
Demanda
1
Innovación  en otra 
presentacion y 
preparacion.
Poder de Negociación de 
los Proveedores
Alto: Debido a que
dependemos por el nivel de
volumen de los proveedores ya
que somos una pequeña
empresa.
1
Crecimiento en la 
Demanda
1
Innovación  en otra 
presentacion y 
preparacion.
Poder de Negociación de 
los Proveedores
Alto: Debido a que
dependemos por el nivel de
volumen de los proveedores ya
que somos una pequeña
empresa.
1 Costos elevados
Amenaza de Productos 
Sustitutos
Alto: Debido a que existe una
gran amenaza de productos
que impliquen precios a bajos
costos y se puedan posicionar
fácilmente al mercado de
productos naturales.
1
Beneficios del 
producto natural.
1
Precios bajos y mayor 
cantidad de volumen 
del producto sustituto
Matriz de Análisis de las Fuerzas de Porter
Definición y Valoración de Oportunidades y Amenazas
5 FUERZAS DE PORTER Oportunidades Amenazas
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sustitutos. La mazamorra como tal es presentada en l s ferias como Mistura y la universidad 
Agraria. 
3.3.1.2. Poder de Negociación de los Compradores o Clientes. 
     Nuestros clientes no cuentan con un poder de negociación, porque nuestros productos no 
son de fácil acceso, solo se encuentran en los mercados de manera informal, sin etiquetas y a 
un precio menor. 
3.3.1.3. Poder de Negociación de los Proveedores. 
     En este caso si bien no contamos con poder de negociación con nuestros proveedores en el 
caso del productor de la papa seca, nos proyectamos  realizar un contrato de exclusividad de 
acuerdo a nuestro crecimiento en el mercado. En relación a los demás productos como la 
panela, los envases entre otros productos sus precios son fijos. 
     Bajo: A pesar de que dependemos de algunos proveedores, no todos tienen un alto grado 
de dificultad de acceso. En el cuadro se detalla que la mayoría de los proveedores tienen un 
menor grado de dificultad de acceso. Por tanto, se califica que los proveedores tienen un bajo 
poder de negociación. 
Cuadro 2: Dificultad de compra de los insumos 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
3.3.1.4. Amenazas de Productos Sustitutos. 
     Como la mazamorra es un producto natural que previene enfermedades y combate 
problemas bronquiales y gastritis, entonces nuestros ustitutos son los productos que venden 
las farmacias naturales como Santa Natura, Fitosana, etc. lo cual consideramos que sean una 
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amenaza latente porque hay personas que optan por lo más rápido como el precio accesible y 
lo práctico, así como tomar cápsulas. 
     Alto: Debido a que existe una gran amenaza de productos que impliquen precios a bajos 
costos y se pueden posicionar fácilmente en el mercado de productos naturales. En el cuadro 
se detalla que los productos sustitutos tienen mayor grado de disponibilidad.   
 
Cuadro 3: Grado De Disponibilidad del Producto 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
3.3.1.5. Rivalidad de Nuevos Competidores. 
     En la actualidad nuestro producto no tiene competidores, ya que solo se encuentran en los 
mercados y son informales, pero nosotros lanzaremos l producto en otra presentación y con 
un aroma menos penetrante a diferencia que ofrecen en los mercados. 
     Bajo: La diferenciación y presentación de nuestro producto se distingue de nuestros 
competidores, porque contamos con los requisitos necesarios establecidas por el Ministerio 
de Salud. 
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3.4. Matriz Ansoff 
La empresa se encuentra en una penetración de mercado, ya que busca el crecimiento de 
nuestro producto (mazamorra tocosh) para aumentar la participación de mercado. Por ello, 
vemos que tan solo por tener participación en el mercado lograremos un crecimiento menos 
riesgoso, ya que apalanca muchos recursos y capaciddes existentes de la empresa. 
 
Cuadro 4: Matriz de Ansoff 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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3.5. Análisis Foda 
 
Cuadro 5: Matriz FODA 
 
Fuente: Elaboración propia
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3.6. Visión 
A mediano plazo, ser reconocido como la mejor alternativa en la preparación de la 
mazamorra de Tocosh en la zona del Cono Norte de Lima Metropolitana, dirigido a personas 
que previenen y cuida su salud. 
3.7. Misión  
Somos una empresa dedicada a la venta de Mazamorra que ofrece al mercado un producto 
saludable con propiedades curativas que contribuye con el buen funcionamiento del 
organismo. 
3.8. Estrategia Genérica 
Producir o preparar la mazamorra de Tocosh con nuevos sabores a fruta de acuerdo a la 
estación, aprovechando sus beneficios preventivos y medicinales con estándares de calidad.  
3.9 Objetivos Estratégicos 
•  Objetivos financieros 
Para el segundo año de operación incrementar los ingresos en un 12.50 %  de forma anual. 
Al quinto año operacional generar una rentabilidad sobre la inversión a un 10% anualmente. 
• Objetivos de Recursos Humanos 
Al cabo del primer año implementar capacitaciones sobre el producto al 70% del total del 
personal. 
• Objetivos Operativos 
Al cuarto año de operatividad formar una alianza con el proveedor principal de papa el 
cual nos permite reducir en un 5% los costos de producción. 
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Capítulo 4 - Investigación / Validación de Mercado 
4.1. Diseño Metodológico de la Investigación / Metodología de 
Validación de Hipótesis 
El objetivo es validar la idea de negocio y su aceptación en el mercado. 
4.1.1. Validación Cliente / Problema  
Gráfico 2: Experiment Board 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propio 
 
 
El objetivo es validar a nuestro cliente/problema la cual dio origen a nuestra idea de 
negocio. 
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4.1.1.1. Hipótesis de Cliente. ¿Quién es tu cliente más riesgoso? 
Hombres y mujeres que sufren de problemas estomacales de 31 años a más de NSE B y C 
con o sin hijos que viven en los distritos de Independencia, San Martín de Porres y Los 
Olivos, en general las personas conviven con el estrés a diario y por lo mismo esto les genera 
gastritis porque tiene actividades que les conlleva a alimentarse fuera de sus horas, 
provocando malestares como el ardor estomacal, aumento de estrés y para solucionar su 
problema recurren a medicamentos farmacéuticos pudiéndoles afectar otra zonas del 
organismo.  
4.1.1.2. Hipótesis del Problema. ¿Cuál es su problema más riesgoso?  
Tenemos 4 tipos de problemas: 
• Estrés Laboral; porque es un problema que se genera a diario en el trabajo por la misma 
carga laboral que demanda sus puestos, aunque parezca mentira llevar una vida de tensión, 
estrés y ansiedad puede afectar directamente al estómago y provocar la aparición de la 
gastritis. 
• Flatulencias; porque el comer rápido o en estados nerviosos y estrés puede causar dicho 
malestar y esto es la principal generación de gases. 
• Estrés por el tráfico; porque es el mayor problema que presenta la zona de lima norte, 
el tráfico diario es infernal incluyendo también la bulla del claxon de los vehículos esto 
ocurre todo el día, generando estrés entre los poblad res de las zonas. 
• Sufren frecuentemente de ardor estomacal; porque si no se le brinda un tratamiento 
adecuado trae como consecuencia enfermedades como ulceras, cáncer al estómago y lo que 
tratamos es que no llegue a una fase terminal, aparte muchas personas toman pastillas para 
calmar el ardor dañando otras zonas de su estómago com  la garganta. 
4.1.1.3. Supuesto más Riesgo.  
Supuestos más riesgosos de hipótesis cliente-problema.  
Tenemos 4 supuestos para la hipótesis y son las siguientes: 
• Consumo de alimentos muy condimentados y comida rápida; las consecuencias del 
consumo de picantes y condimentados si bien es cierto d penderá de la capacidad que tiene 
una persona en su organismo para resistir y aceptar sas sustancias, es decir si es tolerante o 
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no la persona, si fuese sí, indica que puede producir acidez, gastritis hasta un síndrome de 
intestino irritable. 
• Toman pastillas para aliviar el ardor, pero quieren algo que no les perjudique la 
salud; los medicamentos si bien es cierto te calma el problema, pero también dañan otros 
organismos como el hígado, irritación en la faringe, náuseas y problemas de aprendizaje. La 
ingesta de algunos medicamentos o fármacos, todo ellos pueden inflamar la mucosa y 
provocar la gastritis, esta dolencia puede llegar a convertirse en una lesión crónica como en 
nuestra dieta, pésimos hábitos de alimentación y estilo de vida. Es posible curar la gastritis 
bajo la supervisión de un médico y tomando la medición indicada y otros tratamientos, sin 
embargo, dependiendo de la gravedad también puede sr curada de forma natural con 
productos naturales sin tener que recurrir a las drogas (pastillas), todo esto no le perjudica a la 
salud mejor aún ayuda a mejorar otros organismos y a aumentar las defensas.  
• Quieren calmar su ardor de alguna forma; sin duda la gastritis es una de las dolencias 
que más consultas requieren en la actualidad, esto s  debe a muchas causas como estrés, no 
mantener su horario para comer, etc. Por ello, uno de los síntomas habituales son fatiga 
crónica, vómitos, sensación de ardor o fuego en el estómago, pérdida de peso, sin embargo, 
pueden llegar a causar molestias en la garganta e icluso mal sabor en la boca; lo que buscan 
es la manera de calmar esas molestias acudiendo frecuent mente al médico, estableciendo 
una dieta balanceada o quizás tomando antibióticos que son remedios que actúan de forma 
rápida y alivia las molestias al menos un par de horas. 
• No encuentran producto que le haga efecto por más tiempo; aun cuando existen 
medicinas recetadas para el tratamiento, estas logran básicamente suavizar la molestia por un 
tiempo determinado, hoy en día el abuso de ciertos medicamentos, son sustancias altamente 
agresivas para las paredes del estómago que poco a poco dañan la mucosa gástrica. Hay una 
infinidad de remedios caseros e inclusive productos naturales que ayudan a calmar en una 
crisis de gastritis. 
4.1.1.4. Método y Criterio de Éxito. 
      El objetivo mínimo del método de exploración que vamos a usar son encuestas a personas 
mayores de 31 años que vivan en los distritos de San M rtín de Porres, Los Olivos e 
Independencia. De esta manera, queremos averiguar si es que el producto que ofrecemos va a 
ser escogido por los consumidores para aliviar su malestar y así validar si el supuesto de 
mayor riesgo que elegimos es cierto o no.  
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En este caso para validar si la hipótesis es cierta encontramos que 7 de 11 entrevistados 
nos mencionan que su problema de ardor estomacal es real, y que necesitan un producto que 
calme y combata el ardor estomacal que padecen, ya que las pastillas que toman no les calma 
el ardor estomacal o solo lo hace por un corto periodo de tiempo.   
4.1.1.5. Entrevistas en Profundidad.  
Aplicación del guion con resumen de cada una. Para las entrevistas se elaboraron las siguientes 
preguntas:  
1. ¿Cuál es su nombre, cuál es su edad, en que trabaja? ¿Dónde vive? 
2. ¿Tiene familia? ¿Cuántos hijos tienen? 
3. ¿Qué tipos de alimentos consume? ¿Por qué? 
4. ¿Usted sufre de algún tipo de enfermedad? 
5. ¿Qué tipo de enfermedad? 
6. ¿Cómo resuelve su problema? 
7. ¿Qué hace para enfrentar esa enfermedad? 
8. ¿Cómo es su día a día? 
4.1.2. Validación de la Solución. 
En este punto vamos a validar la idea de negocio como solución al problema de nuestro 
público objetivo. 
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Fuente: Elaboración propia. 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico 3: Validación del Experiment Board 
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4.1.2.1. Hipótesis de Solución. 
• Venta de pastilla de tocosh: El Tocosh es un derivado de la papa peruana procesada 
naturalmente con fines curativos, que se encapsulan con el fin de facilitar el consumo de este 
producto, ya que su olor es muy fuerte. 
• Venta de tocosh en polvo: El Tocosh en este caso se propone deshidratar el producto 
para luego ser molido y como resultado se obtenga la harina. De esta manera se venderá el 
producto en sobres de 500 gramos. 
• Venta de mazamorra de tocosh: El Tocosh se preparará como mazamorra con fusión 
de frutas para reducir el olor, preparada en casa de manera tradicional y teniendo cuidado en 
la elección de la materia prima (Tocosh) y como esta se venderá al cliente. 
• De estas 3 posibles soluciones: primero venta de pastillas de tocosh, segundo venta de 
tocosh en polvo y finalmente venta de mazamorra de tocosh, concluimos con la elección de la 
VENTA DE MAZAMORRA DE TOCOSH, porque posee poderes nutritivos y 
medicinales, su efectividad no ha sido superada por la medicina convencional y está 100% 
comprobada que contribuye al tratamiento de enfermedad s como la gastritis y sus síntomas. 
Además se encuentra al alcance de toda la población en una presentación tradicional como 
Mazamorra de Tocosh para que el cliente lo abra y lo disfrute teniendo en cuenta lo 
beneficioso que será para su salud. Así solucionará esos molestos ardores estomacales.   
4.1.2.2. Supuesto más Riesgoso. Supuestos de hipótesis problema-solución. 
El supuesto más riesgo para la hipótesis es saber si nuestros clientes “ESTÁN 
INTERESADOS EN EL PRODUCTO Y SUS BENEFICIOS”, elegimos este ya que 
deseamos saber si el cliente valora el producto, en caso no nos pida mayor información 
debemos de  pivotar.  
 
4.1.3. Desarrollo del Experimento Pitch.  
MÉTODO PITCH; es una herramienta que nos permitirá dar a conocer nuestra idea de 
negocio, para ello utilizaremos Landing Page; la página que utilizaremos es Destinably donde 
validamos nuestra idea de negocio, ofreceremos el producto, informaremos acerca del 
beneficio del Tocosh y el problema que queremos solucionar, luego comprobaremos si los 
clientes tienen intención de compra, esto se confirmara con los correos electrónicos que dejen 
las personas interesadas y como resultado nos da una métrica y una tasa de conversión.  
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Pantallazo de Landing Page, en este caso en la página se está mencionando las 
propiedades del tocosh, los insumos principales a usar y los beneficios de dichos productos. 
La URL es la siguiente: http://Tocoshana.lnd.to  
Imagen 1: Landing Page Tocoshana 
 
  
Fuente: Elaboración Propia 
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Fuente: Elaboración propia
Imagen 2: Landing Page Ingredientes utilizados por Tocoshana 
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4.2. Resultado de la Investigación  
4.2.1. Validación Cliente / Problema. 
En el tema de las entrevistas concluimos que nuestros entrevistados sufren de problemas 
estomacales como ardor y buscan la manera más natural de buscar productos saludables y 
natural por lo mismo que e n su entorno son igual (Ver: Anexo 1). 
 
Cuadro 6: Entrevistas realizadas 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
 
 
SI NO
Oscar Ramírez x
Jesús Calderón x
María Arteaga x
Wilmer Alfaro x
Yadis Guerrero x
Patricia Guerra x
Gerardo Ortis x
Ángel Herrera x
Pilar Guerra x
Susana Martinez x
Mercedes Rios x
7 4
Total Entrevistados 
Porcentaje de respuesta SÍ % 63.64
Entrevistados
Supuesto: Toman pastillas para 
aliviar el ardor pero quieren algo 
que no les perjudique la salud
11
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Gráfico 4: Clientes Potenciales 
 
             Fuente: Elaboración Propia 
 
Resultado.- Como podemos ver en el cuadro el 63.64% de las personas entrevistadas 
toman pastillas para aliviar el ardor pero quieren algo que no les perjudique la salud. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Página 41 de 136 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
Decidimos: Seguir adelante con nuestro proyecto de acuerdo a los resultados obtenidos, 
ya que estamos validando nuestra hipótesis que es cliente y problema. 
Gráfico 5: Resultados del Experiment Board 
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Aprendizaje: Hemos aprendido que si bien la gente consume pastilla para calmar su ardor 
estomacal esto es momentáneo y tienen que seguir rec r iendo a la pastilla, porque se les es 
más fácil adquirir dicho producto, ya que está a la mano en cualquier farmacia, sin embargo, 
quieren algo que les alivie su ardor naturalmente si  perjudicarlos. 
4.2.2. Validación de la Solución. 
De acuerdo al método pitch utilizado para validar nuestro cliente/problema  los resultados son 
los siguientes:  
Imagen 3: Plataforma de Validación utilizada 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
Como podemos ver de 224 personas que ingresaron a ver l Landing Page, 46 de ellas 
dejaron su correo solicitando mayor información delproducto de esta manera validamos 
nuestra idea de negocio y que están interesados en el producto y sus beneficios.  
Página 43 de 136 
 
 
  
Fuente: Elaboración Propia 
 
Decisión: Decidimos perseverar ya que nosotros consideramos el 20% para la tasa de 
conversión según el método pitch sin embargo nuestra tasa de conversión después de las 
vistas en la Landing Page es de 21% superando nuestro criterio de éxito, de esta forma 
validamos nuestra hipótesis planteada. 
Imagen 4: Validación de la Solución 
Página 44 de 136 
 
 
Aprendizaje: Que las personas no son ajenas al producto y que buscan algo natural y con 
múltiples beneficios, el producto es interesante para el cliente y tiene interés en adquirirlo. 
 
4.2.3. Ficha Técnica de Encuestas. 
Imagen 5: Ficha Técnica 
 
Fuente: Elaboración propia 
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• Encuestas realizadas en la página (e-encuesta)  
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
  
Imagen 6: Encuesta Online 
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4.2.4. Validación del Objetivo. 
Después de la aplicación de las encuestas y los resultados obtenidos validamos nuestro 
objetivo que es saber si está dispuesto a comprar el producto y pagar el precio establecido. 
(Ver: Anexo 2) 
4.3. Informe Final  
Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones. 
Después de las validaciones nos enteramos muchas cos  de nuestro cliente como su estrés 
que en su mayoría es causado por el tráfico de Lima, el trabajo mismo, la presión diaria que 
sufren, todo esto les conlleva a tener problemas estomacales y el más fuerte es el ardor 
estomacal.  
Conocimos su rutina diaria, su tipo de alimentación y el por qué no come a sus horas 
establecidas, también notamos que más del 50% del público encuestado conoce de la 
mazamorra de tocosh sin embargo no muchos lo han probado, pero están dispuestos a 
comprar con nueva presentación, nuevos sabores y de fácil acceso.  
Por medio de la Landing Page fueron enviadas directamente a personas con nuestro perfil, 
creemos que para mejorar la tasa de conversión que de por sí es buena sería publicitar en 
Facebook como tema de publicidad para poder así abarcar  un mayor público.  
En conclusión tenemos un público objetivo dispuestos a querer saber más del producto y a 
consumirlo en nuevas presentaciones. 
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Capítulo 5 – Plan de Marketing 
 
5.1 Planteamiento de Objetivos de Marketing 
• En el plazo de 3 años ser una empresa reconocida en la v ta de mazamorra de Tocosh. 
• Al tercer año operacional generar un nuevo medio de publicidad de nuestra marca. 
• En plazo no mayor de 1 año fidelizar al 20% de los consumidores de nuestro producto. 
• Al cabo de 1 año diversificar el producto creando 2 nuevos sabores de mazamorra de 
Tocosh. 
• Aumentar el número de las visitas en la Landing Page en un 10% trimestralmente. 
 
5.2 Estrategias de Marketing 
5.2.1 Segmentación 
• Estrategia de segmento de mayor tamaño:  Aplicaríamos la presente estrategia, 
porque representa el 50% del mercado, según Roger Best, es decir un público prácticamente 
masivo y de NSE media baja, que en el cual estamos enf cados, puesto que nuestro producto 
es de precio accesible y que puede ser pagado por nuestro público objetivo cuyo NSE es B y 
C.  
Nuestro segmento está dirigido a personas que laboran en el cono norte y que disponen de 
poco tiempo para llevar una alimentación sana, nutritiva y a la vez buscan prevenir 
enfermedades.  
5.2.2. Posicionamiento 
• Estrategias de Posicionamiento del Producto: Dentro de esta estrategia se dividen 
en 3 tipos que son de posicionamiento y diferenciación, el nombre de la marca y su gestión y 
la marca y las estrategias de la línea de productos.  
En el presente trabajo aplicaremos la estrategia de posicionamiento y diferenciación, ya 
que va acorde con nuestros objetivos,  por los beneficios y propiedades que brinda la 
mazamorra de tocosh, presentación amigable e higiénica. Además, en el análisis externo 
identificamos que no contamos con competidores directos, pero cabe mencionar que de cierta 
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forma influye la venta informal de este producto y por ello buscamos posicionar el producto a 
través de la diferenciación.  
 
5.3 Mercado Objetivo 
5.3.1 Tamaño de Mercado 
Los habitantes de Lima Metropolitana según la Asociación Peruana de Empresas de 
Investigación de Mercado APEIM 2017 es 10’190,922 de personas. Siendo la zona norte la 
cuarta parte de Lima Metropolitana. 
Imagen 7: Distribución de Personas En Lima Metropolitana 
 
 
  
 
 
 
                                                     
 
 
 
Fuente: Apeim 
 
La zona norte se divide en zona 1 y 2, pero nuestro producto será dirigido específicamente 
a la zona 2 que comprenden los distritos de San Martín de Porres, Los Olivos e 
Independencia. Solamente la zona 2 concentra el 52% del total de la zona norte haciendo un 
total de 1´328,700 habitantes, según información de la Compañía Peruana de Estudios de 
Mercados y Opinión Pública SAC (CPI). 
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Imagen 8: Mercado Objetivo 
 
                                            Fuente: APEIM 2017 
 
Además de dirigirnos a la zona 2 nos enfocaremos a los NSE B y C, dado que la 
distribución de personas según APEIM, el NSE B es de 28.3% y NSE C 49.8% sumando un 
total de 78.1% equivalente a un total de 1’037,715 personas, el cual es el más elevado que el 
de la zona 1. 
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Fuente: APEIM 2017 
 
  
Imagen 9: Distribución de niveles por Zona APEIM 2017 
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Cuadro 7: Perfil Del Cliente 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
De esta manera, el tamaño de nuestro mercado potencial que cumple con los perfiles de 
ser personas mayores de 31 años a más, que viven en la zo a 2 del cono norte de Lima y 
pertenecen al NSE B y NSE C y que consumen alimentos orgánicos son un total 565,586 
personas.  
 
Cuadro 8: Tamaño de Mercado 
Tamaño de Mercado = 565,586 personas 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
5.3.2 Tamaño de Mercado Disponible. 
En nuestro caso para calcular el mercado disponible, se realizó una investigación de 
mercado utilizando la Landing Page, de la cual se obtuv  como tasa de conversión un 21% 
que son los que están interesados en la mazamorra de Tocosh y sus beneficios. Este resultado 
lo multiplicamos por el tamaño de mercado y resulta el t maño de mercado disponible el cual 
hace un total de 118,773 personas.    
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Cuadro 9: Tamaño de Mercado Disponible 
Tamaño de Mercado Disponible = 21% x Tamaño de Mercado = 118,773 
personas 
  
Fuente: Elaboración propia. 
 
5.3.3 Tamaño de Mercado Operativo (Target). 
Para hallar el mercado operativo (Target) hemos considerado el 20% del mercado 
disponible el cual resulta 23,755. Esta consideración es porque el resultado de nuestra 
capacidad instalada por trabajador en el año 2019 resultó 21,081. De esta manera 
confirmamos que nuestra capacidad instalada no puede ser mayor a nuestro Target, ya que se 
estaría desperdiciando horas hombre.  
 
Cuadro 10: Tamaño de Mercado Disponible 
Tamaño de Mercado Operativo (Target) = 20% x Tamaño de Mercado 
Disponible = 23,755 personas 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
5.3.4 Potencial de Crecimiento del Mercado 
Para hallar el potencial de crecimiento del mercado en los próximos cinco años se 
considerará según nuestros objetivos financieros. 
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Cuadro 11: Potencial de Crecimiento del Mercado 
Fuente: Elaboración Propia 
 
5.4 Desarrollo y Estrategia del Marketing Mix 
5.4.1 Estrategia de producto / Servicio. 
Marca: Tocoshana 
Tocoshana nace con la idea de crear sentido de pertnencia de la marca, haciendo 
referencia a nuestros antepasados sin dejar de lado nuestras costumbres actuales. 
Calidad: 
Se ha desarrollado dos tipos de preparaciones para los diferentes gustos de los clientes, 
hemos tomado la decisión de añadir insumos netamente nativos para la salud, tales como son: 
el tocosh, la chía y las frutas como el membrillo y naranja, lo cual le dará un sabor agradable 
a nuestra mazamorra. 
5.4.2 Estrategia de precios (Análisis de costos, precios de mercado). 
Actualmente no contamos con una competencia directa, ya que sólo existe la venta de este 
producto en mercados de la localidad y no son patentados por el registro sanitario. Por ello, 
nuestro producto es nuevo en el mercado. Asimismo, nuestro producto es elaborado con 
insumos naturales. Adicional a esto podemos decir que nuestros procesos para la elaboración 
de la mazamorra toman tiempo y dedicación. De esta manera obtendremos un producto hacia 
el consumidor final. 
Nuestro producto es único, con beneficios curativos de problemas estomacales y se le está 
añadiendo otros insumos con grandes beneficios naturales para la salud. Tomaremos una 
Concepto 2019 2020 2021 2022 2023
Incremento del 
12.5% cada año
- 1% 1% 1% 1%
Crecimiento anual - 238 240 242 245
Unidades a vender 
por año
23,755 23,993 24,232 24,475 24,720
Potencial de Crecimiento del Mercado
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estrategia de precios Premium, es decir que es un producto diferenciado por los beneficios 
que brinda.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
5.4.3 Estrategia Comunicacional. 
En cuanto a la comunicación con nuestros clientes, utilizaremos el canal de ventas que es 
la tecnología y las redes sociales. Esto nos ayudará a la adquisición de nuestros objetivos, ya 
sea a corto o largo plazo. Es por ello por lo que optamos con este tipo de comunicación, 
adicional a ello ya con el tiempo participaremos en f rias y eventos que se realicen en 
cualquier distrito de Lima Metropolitana, con el fin de captar más clientes y conozcan nuestro 
producto natural. De esta manera dar a conocer nuestros beneficios, atributos y procesos, por 
tal motivo esta mazamorra debe ser aceptada de una ma era diferente hacia nuestros posibles 
clientes. 
 
5.4.4 Estrategia de Distribución. 
El canal de distribución es muy importante para el éxito de nuestro negocio, por el cual 
contaremos con un personal para la entrega directa al liente de nuestro producto, ya que nos 
Imagen 10: Presentación del Producto 
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asegura la entrega del mismo y el pago del producto. Asimismo debemos de saber cómo se 
operan los diferentes canales de distribución para un  mejora constante y eficaz en el 
momento de la venta. 
La segunda opción es redes sociales, por el cual daremos a conocer nuestro producto. 
Utilizaremos como intermediario para la venta de mazamorra, la cual actualmente tiene una 
gran demanda donde encontraremos a nuestro público o jetivo. Por ello, se crea un producto 
nuevo, natural, exclusivo e innovador, el cual cura enfermedades estomacales. 
Nuestra política de venta de la empresa de acuerdo a la proyección de plan de ventas se 
estima realizar más 30 ventas diarias a clientes, lo cual las entregas serán programadas según 
sea el distrito. 
• Pedidos: El cliente podrá adquirir nuestro producto a través de llamadas telefónicas 
como también ubicarnos por medios tales como el Facebook, correo, whatsapp, etc, el cual se 
conectará con la persona encargada de despacho para la entrega del producto. 
• Despacho: La persona encargada del despacho se encargará de que l producto 
cumpla con todos los estándares de calidad. Por ello, el personal de la distribución utilizará 
polos estampados de acuerdo a la empresa para reflej r la marca y profesionalismo de nuestra 
organización. 
• Ruta: Se creará una ruta interdiaria, donde habrá total coordinación en la entrega 
causando la satisfacción de nuestros clientes. 
• La mazamorra de Tocosh se ofrecerá a un precio de S/ 10.50, el cual es precio fijo y 
aceptado por nuestros consumidores finales. 
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Gráfico 6: Canales de Distribución 
Fuente: Elaboración Propia 
 
5.5. Plan de Ventas y Proyección de la Demanda  
De acuerdo al tamaño del mercado operativo (Target) de 23,755 personas se realizó el plan 
de ventas mensualizado el primer año y la proyección de la demanda a 5 años.  
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Cuadro 12: Proyección de Ventas 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
21,081 23,755 15,811
8.90 S/.140,718
8.89830508
Mes 1 - 33% Mes 2 - 33% Mes 3 - 35% Mes 4 - 33% Mes 5 - 33% Mes 6 - 34% Mes 7 - 35% Mes 8 - 35% Mes 9 - 31% Mes 10 - 34% Mes 11 - 34% Mes 12 - 32%
          1,110   1,127         1178 1377 1377 1420 1503 1503 1352 1314 1314 1236
S/.9,879 S/.10,030 S/.10,484 S/.12,255 S/.12,255 S/.12,638 S/.13,377 S/.13,377 S/.12,033 S/.11,695 S/.11,695 S/.11,000
12.5%
Ingreso Neto Ingreso Bruto
15811 S/.140,718 S/.166,016 15811
17787 S/.158,304 S/.186,764 17787
20011 S/.178,098 S/.210,116 20011
22512 S/.200,357 S/.236,376 22512
25326 S/.225,401 S/.265,923 25326
Total: S/.902,878 S/.1,065,194
Capacidad Instalada 
por trabajador en el 
año
 (TARGET)
Precio de venta: Ingresos Anuales:
Trimestre 3 -Trimestre 2 -Trimestre 1 - 
PROYECCIÓN DE LA DEMANDA
101447
2022
2023
Cantidad
Incremento
Año
2019
2020
2021
8222
3864
47%53%
4358
Trimestre 4 -
7589
45%
3415 4174
55%
Objetivo de Venta 
Anual 75%
PROYECCIÓN DE PLAN DE VENTAS 2019
Semestre 1 - 48% Semestre 2 - 52%
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5.6. Presupuesto de Marketing 
En el presupuesto de marketing se ha considerado com gastos a las principales herramientas 
para la publicidad del producto tomando en cuenta que es una empresa nueva en el mercado y 
necesita expandir su nombre. El presupuesto de Marketing representa S/.11, 611 el primer al 
año 
 
Cuadro 13: Presupuesto de Marketing 
Fuente: Elaboración propia 
Publicidad Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Facebook S/.200 S/.200 S/.200 S/.200 S/.200 S/.200 S/.200 S/.200 S/.200 S/.200 S/.200 S/.200
Instagram S/.70 S/.70 S/.70 S/.70 S/.70 S/.70 S/.70 S/.70 S/.70 S/.70 S/.70 S/.70
Volantes S/.593 S/.593 S/.636 S/.678 S/.720 S/.720 S/.763 S/.763 S/.678 S/.678 S/.678 S/.636
Polos - Gorros S/.86 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
Total S/.949 S/.863 S/.906 S/.948 S/.990 S/.990 S/.1,033 S/.1,033 S/.948 S/.948 S/.948 S/.906 S/.11,461
PLAN DE MARKETING
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Capítulo 6 - Plan de Operaciones 
6.1. Políticas Operacionales 
En Tocoshana la propuesta de valor es presentar la maz morra que tiene como ingrediente 
principal el Tocosh a través de sus propiedades que ay dará a aliviar los dolores estomacales 
y prevenir enfermedades, como la osteoporosis, tuberc losis, gastritis, etcétera.  
Nuestro modelo de negocio es Multiplicativo es decir que ofrecemos un producto con un 
valor agregado y para ellos necesitamos personal calificado, procesos, etc. Más aún si 
queremos expandirnos con sucursales en todo el Perú.  
Tanto la preparación, el envasado y la entrega del producto contara con políticas al 
momento de realizarlas. 
Característica del Producto: 
- Tamaño: 150 gr. 
- Contará con uno de los dos sabores (Membrillo o Naranj ) 
- Deberá ser hecho el mismo día 
- Debe indicar la fecha de caducidad del producto 
Servicio de Entrega: 
- Días de entrega serán martes, jueves  y sábado 
- Rango de horario de entrega: Turno mañana de 10:00 am a 12:00 pm y turno tarde de 
2:00 pm a 5:00 pm  
6.1.1. Calidad. 
     6.1.1.1. Criterio de Selección de Proveedores.  
Se establecerá lineamientos y parámetros que deben t n r todos los proveedores para que 
califique y sea nuestro socio clave, para ello deberá cumplir los siguientes requisitos:  
• La empresa deberá encontrarse formalmente constituida. 
• Se trabajará con empresas que se encuentren dentro de la categoría de micro, 
pequeñas y medianas empresas, porque las grandes empresas abastecen al por mayor y 
superaran nuestro pedido mínimo. 
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• Las empresas deberán contar con un mínimo de un año de actividades en el mercado 
peruano.  
• Empresas que ofrezcan productos de calidad a precios competitivos 
• Las empresas deberán estar dentro del marco de la ley de inocuidad 
     6.1.1.2. Satisfacción al Cliente.  
Elaborar y analizar informes de encuestas esto es con la finalidad de poder obtener 
información para la mejora continua tanto del producto como del servicio de entrega 
brindando una gestión eficaz. 
     6.1.1.3. Calidad del Producto.  
Para la elaboración del producto se cumplirá con las siguientes políticas: 
• Se cumplirá con un control de calidad por parte del encargado de logística y 
producción. 
• Se capacitará constantemente al personal de producción  sobre higiene y seguridad. 
• Se promoverá la manipulación correcta de los insumo ediante las buenas prácticas. 
• Cumplir con las normas sanitarias. 
6.1.2. Procesos 
Nuestro producto está direccionado a las personas que presentan problemas estomacales y 
optan por prevenir y/o curarse por medios naturales. 
En todo nuestro proceso buscamos que el producto logre satisfacer al cliente aliviando y/o 
curando los problemas mencionados. Por eso nuestro fuerzo es conjunto desde la 
publicación, producción hasta la entrega del producto. 
Por ello presentaremos todo el proceso de nuestras operaciones 
● Uso de las redes sociales de parte del cliente. 
● Selección del tipo de mazamorra de parte del cliente. 
● Realización de su pedido. 
● Aceptación, confirmación y coordinación de la entrega del pedido. 
● Coordinación del área de Logística para las compras de los insumos (Tocosh, 
frutas, chía, etc). 
● Compras de los suministros (Envase de vidrio, etiquas). 
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● Área de Producción realiza preparación de la mazamorr  y envasado. 
● Personal encargado de despacho entrega la mazamorra en los horarios establecidos 
y coordinados. 
● Personal encargado de despacho realiza el cobro del producto en efectivo. 
● Personal encargado de despacho regresa a las instalaciones de la empresa y rinde lo 
cobrado. 
 
Gráfico 7: Flujo de Procesos 
Fuente: Elaboración propia 
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6.1.3. Planificación. 
En Tocoshana se elaborará las siguientes políticas de planificación: 
6.1.3.1. Política de Presupuesto.  
El encargado de administración deberá optimizar los recursos de la empresa y contemplar planes de 
contingencias para minimizar los riesgos y con ello llegar a la meta y objetivos establecidos.  
6.1.3.2. Política de Distribución de Funciones.  
La presente política lo llevará a cabo el encargado de administración el cual diseñará las acciones a 
planificar según las áreas establecidas. 
6.1.3.3. Política de Proveedores.  
El personal encargado de logística y de producción no solo contará con un proveedor 
específico, sino que se tendrá proveedores alternos.  
6.1.4. Inventarios. 
6.1.4.1. Política Inventario Disponible.  
Se mantendrá la cantidad de insumos para la producción mínima diaria de acuerdo a nuestro 
plan de ventas más el 10% y políticas operacionales para poder atender satisfactoriamente a 
nuestra demanda.  
6.1.4.2. Política Inventario Reducido.  
La finalidad es minimizar mermas del producto e insumos, ya que estos son  altamente 
perecibles, con ello reduciremos los costos.  
6.2. Diseño de Instalaciones 
6.2.1. Localización de las Instalaciones. 
La ubicación de nuestro local de producción y área administrativa Tocoshana se encuentra 
ubicada en Avenida Indoamérica N. 201 1ra zona Tahuantinsuyo - Independencia. Nos 
inclinamos por el distrito de Independencia, ya que se ncuentra ubicada en una zona céntrica 
que está cerca a nuestro público objetivo. (Los Olivos, San Martín de Porres, Independencia). 
Una de las principales razones de contar con nuestra planta de producción en dicha 
ubicación, porque es beneficioso, dado que se encuentra n un punto céntrico y así lograr la 
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eficiencia de la distribución de nuestro producto. Además se tomará en cuenta como factor 
importante el costo del alquiler de la planta de producción que es de S/ 500.00 nuevos soles. 
 
Imagen 11: Mapa de la Ubicación del Centro de Procesos 
 
                                      Fuente: Google Maps 
 
6.2.2. Capacidad de las Instalaciones. 
La capacidad de Tocoshana servirá para el área de pro ucción y entrega de los productos 
terminados, lo cual la entrega se realizará a los clientes según la venta proyectada del mes. 
Por tal motivo, podemos decir que la capacidad instalada de Tocoshana se mide en base a la 
cantidad de pedidos que podamos entregar. Hemos proyecto que mensualmente se irá 
incrementando la demanda según la cantidad solicitado por los clientes. 
6.2.3. Distribución de las Instalaciones. 
     Las instalaciones de Tocoshana estarán divididas en tres áreas las cuales son: 
Administrativa, Comercial y de Logística y Producción: 
El área administrativa es la encargada de gestionar, dirigir y planificar según nuestro 
modelo de negocio basado en temas productivos. Asimismo, una persona del grupo dará 
énfasis al área comercial para que ayude a incrementar nuestras ventas en el mercado. 
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El área de producción es el encargado de la elaboración de nuestros productos finales, 
tales como asegurar la calidad, almacenamiento, etiquetado y la correcta manipulación de 
nuestros productos hacia el cliente. 
1: Área de Despacho 
2: Gerencia 
3: Área Administración  
4: Área Comercial 
5: Área de Producción y Logística  
6: Servicios Higiénicos de Damas y Varones 
Imagen 12: Distribución de las instalaciones 
 
Fuente: Empresa de Arquitectura e Ingeniería 
 
 
 
 
 
 
1 
2 
3 
4 
5 
6 
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6.3. Especificaciones Técnicas del Producto 
Tocoshana ingresará al mercado con dos variedades de presentación, lo cual agregaremos 
insumos naturales para darle valor a nuestro product . A continuación se detallan las 
especificaciones:  
Mazamorra de Membrillo con Chía 
- Postre natural que se caracteriza por su sabor ácido y agradable que llega al gusto del 
paladar de los clientes, lo cual lo disfrutan en famili  para el cuidado de nuestra salud. 
- Sabor y aroma: Sabor agradable a membrillo con partículas de frutas cocidas con un 
toque de ácido por esta fruta y aroma a membrillo. 
- Color: Marrón oscuro 
- Insumos: Agua, canela, clavo, panela, membrillo y tcosh. 
Mazamorra de Naranja con Chía 
Postre natural que es común que se agreguen insumos co o la fruta natural, panela, para 
dar un sabor agradable con un ácido que nos diferencia de los demás. 
-    Sabor y aroma: Sabor a fruta con un ligero dulce por la naranja y panela, lo cual lo 
hace fácil de consumir y un aroma a naranja. 
-      Color: Marrón claro 
-      Insumos: Agua, canela, clavo, panela, naranj y tocosh. 
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6.4. Mapa de Procesos y Pert 
Criterios utilizados para la elección de la localizac ón: 
 
Cuadro 14: Ranking de Factores para la ubicación de Local 
      Ubicación         
Factores 
Peso 
Relativo% 
Independencia Los Olivos San Martín de Porres 
Peso Ponderado Peso Ponderado Peso Ponderado 
Cercanía a 
los clientes 
35% 9 3.15 7 2.45 5 1.75 
Ubicación 50% 8 4 2 1 3 1.5 
Tráfico 15% 3 0.45 4 1.8 2 3.6 
 
7.6   5.25   6.85 
Fuente: Elaboración Propia 
 
     6.4.1. El Mapa de Procesos. 
 Tocoshana nos muestra las principales funciones qu desempeña la empresa, el cual tiene 
como objetivo cubrir las necesidades del cliente. 
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Gráfico 8: Mapa de Procesos 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
6.4.1.1.  Procesos Estratégicos. 
Este proceso nos ayuda a definir bien la parte de cómo la empresa va a operar, hace énfasis 
en los planes estratégicos para poder cumplir con los objetivos principales de Tocoshana al 
brindar una buena calidad del producto a nuestros clientes. En la planificación vamos a 
optimizar los recursos y minimizar los riesgos que se puedan presentar en el momento de la 
producción de la mazamorra y en la gestión comercial se logrará tener una eficiente 
comunicación con nuestro cliente y mejorar el diseño de Marketing, el cual nos ayudará a 
optimizar el servicio de nuestra organización. 
6.4.1.2.  Proceso Operativos. 
Son procesos claves para la elaboración de nuestro producto. Por ello, debemos brindar un 
producto de calidad para que nuestros consumidores finales tengan la aceptación y den valor 
a nuestra mazamorra. 
Etapas de Producción de la Mazamorra: 
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● El personal de producción realiza la selección y lacompra de los insumos. Luego se 
procede con el lavado de los mismos para seguir con la preparación de la mazamorra. 
En esta etapa el mismo personal realiza el primer control de calidad que es verificar el 
correcto lavado de todos los insumos.  
● Luego realiza la preparación: hierve el agua con la canela y clavo, seguidamente echar 
las frutas con la panela. Después de la cocción añade el Tocosh. Deja unos minutos 
hervir y apaga. 
    Aquí el personal realiza el segundo control de calidad que es la verificación de la 
correcta preparación de la mazamorra. 
● Finalmente, realiza la verificación del peso adecuado, el llenado en los envases de 
vidrios, sellado, refrigeración y distribución, de los productos. 
6.4.1.3.  Procesos de Apoyo. 
 El área de administración y finanzas brinda el soporte que necesita nuestras principales 
áreas, las cuales son el área comercial y producción, ya que si en el caso existiera una 
paralización en la producción se tendrían pérdidas o en el peor de los casos cierre de la 
organización.  
6.4.2. Método Pert. 
Este método nos servirá de ayuda para determinar aquellos procesos que nos genere 
complicaciones al momento de elaborar nuestros product s. De esta manera, conoceremos los 
puntos críticos de este proyecto y mejorar en los pr cesos para obtener buenos resultados. 
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Cuadro 15: Técnica de Evaluación y Revisión de Programa 
 
 
Fuente: Elaboración propia
Precedentes
Tiempo 
Optimista (a)
Tiempo más 
Probable (m)
Tiempo 
Pesimista (b)
Tiempo 
esperado
A Desarrollo de la idea de negocio - 3 3 5 3.5
B Planeamiento estratégico A 4 5 6 5.0
C Validación / investigación de mercado B 6 7 9 6.7
D Plan de Marketing C 10 8 10 8.0
E Plan Operativo D 5 4 6 4.5
F Plan de Recursos Humanos E 4 6 7 5.7
G Plan Financiero D,E,F 8 6 8 6.3
H Obtención de aporte de inversionista G 6 7 9 6.7
I Alquiler de local H 3 4 5 4.2
J Trámites Administrativos (*) I 7 7 9 6.8
K Equipamiento de local J 3 4 5 4.2
L Contratación de personal K 4 5 8 5.0
M Gestión de abastecimiento K 3 5 7 4.8
N Inauguración L,M 1 3 5 3.2
O Gestión de ventas N 3 2 3 2.8
*Expresado en días
1 Constitución de la sociedad
2 Inscripción en Registros Públicos
3 Obtención de RUC
4 Licencia de funcionamiento
Ruta Crítica:F-G-H-I-K-L-N-O
F Plan de Recursos Humanos
G Plan Financiero
H Obtención de aporte de inversionista
I Alquiler de local
K Equipamiento de local
L Contratación de personal
N Inauguración
O Gestión de ventas
Técnica de Evaluación y Revisión de Programas (PERT)
TOCOSHANA
Actividades
(*) Trámites Administrativos
Ruta Crítica
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En el presente Diagrama de Pert (Proyect Evaluation nd ReviewTechniques) en cual incluye todas las actividades del proyecto a realizar desde 
el desarrollo  la idea de negocio hasta la gestión de ventas. Cada actividad tiene un tiempo asignado p ra que brinde el tiempo que nos tomará 
para su inicio de operaciones el cual nos arrojó que nos tomará 68 días. Asimismo, nos indica cuales serán nuestros puntos críticos, los cuales se 
reflejan el el diagrama de color rojo.   
 
Gráfico 9: Método de la Ruta Crítica 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia 
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6.5. Planeamiento de la Producción 
6.5.1. Gestión de compras y stock 
Las compras de los insumos para la elaboración de la mazamorra de Tocosh tales 
como: Canela, clavo, frutas y panela se realizarán semanalmente, en función de nuestras 
ventas proyectadas. Asimismo, nuestros proveedores eben ser calificados y medidos a 
través del buen estado del producto para la elaboración de la mazamorra de Tocosh. 
6.5.2. Gestión de la calidad 
El control de calidad de nuestra mazamorra será constante en cada uno de nuestros 
procesos de elaboración de la mazamorra de Tocosh, de de la compra de los insumos 
hasta el envasado. Además, cabe mencionar que el producto terminado será envasado en 
un recipiente de vidrio el cual permitirá mantenerlo en buen estado. 
• Inspecciones.- Esto nos servirá para hallar los puntos críticos del proceso de la 
producción al momento de la elaboración, según nuestra política de calidad.  
• Supervisión.- Se realizará las verificaciones imprevistas y aleatorias al producto 
final para confirmar el adecuado proceso de producción.  
6.5.3. Gestión de los Proveedores 
Siguiendo la política de calidad establecida al inicio, se deberá de mantener una 
buena comunicación con nuestros proveedores, esto hará que tengamos una negociación 
fluida al momento de adquirir nuestros productos. Para ello, la aceptación de trabajar 
con los proveedores se rige básicamente por la calidad de sus productos a ofrecer, ya 
que cumplen con todas las características y calidad de los insumos requeridos. Dentro 
del primer año se trabajará al contado con los proveedores, ya que somos nuevos en el 
mercado. Asimismo, se puede evaluar para un futuro poder trabajar al crédito que puede 
ser a 15 y 30 días según nuestra proyección de ventas y demanda.   
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Cuadro 16: Inversión en Activos Fijos Tangibles 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
Descripción Unid. Costos Unit. Costo Total
Maquinarias
Cocina 1 S/.762 S/. 762
Refrigeradora 1 S/.1,016 S/. 1,016
Balanza 1 S/.92 S/. 92
Mesa de acero 1 S/.661 S/. 661
Pelador de Naranja 1 S/.304 S/. 304
Exprimidor de Naranja 1 S/.169 S/. 169
Muebles y enseres
Escritorio de gerencia 1 S/.254 S/. 254
Mostrador 1 S/.381 S/. 381
Escritorio 3 S/.152 S/. 457
Caja fuerte 1 S/.126 S/. 126
Set Inmobiliario 1 S/.2,034 S/. 2,034
Estante grande 2 S/.297 S/. 593
Estante chico 1 S/.169 S/. 169
Sillas giratorias 5 S/.102 S/. 508
Equipos de Computo
Computadora 2 S/.1,154 S/. 2,308
Laptop 2 S/.1,270 S/. 2,541
Impresora multifuncional 1 S/.719 S/. 719
Total: S/. 13,096
Gastos Menores a 1/4 UIT
Descripción Unid. Costos Unit. Costo Total
Utensilios 1 S/.593.22 S/. 593
Total: S/. 593
Activos Fijos Tangibles
Inmueble, maquinaria y equipo
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6.6. Inversión de los Activos Fijos Vinculados al Proceso 
Productivo. 
Los activos fijos están basados en bienes mobiliarios, los cuales están sujeto a 
depreciación. Asimismo, en este proyecto el lugar de preparación del producto será en 
un local alquilado. A continuación, algunas fotos de nuestros principales inmuebles para 
la elaboración del proyecto.  
6.7. Estructura de Costos de Producción y Gastos 
Operacionales 
Gastos Pre- Pre Operativos: Se considera a todos los trámites que se incurre pa a la 
apertura del local o en este caso planta de producción, el cual estará ubicado en el 
distrito de Independencia.  
Cuadro 17: Gastos Preoperativos 
 
Fuente: Creación Propia 
 
 
  
Descripcion Importe
Licencia de Funcionamiento Municipalidad S/. 37.30
Constitución y Registro Comercial S/. 1,250
Campañas de Lanzamiento S/. 1,500
Adelanto(1) y garantia de Alquiler (1) S/. 1,000
Total: S/. 3,787
Gastos Pre-Operativos
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Capítulo 7 -  Estructura Organizacional y 
Recursos Humanos 
7.1. Objetivos Organizacionales 
El objetivo de nuestra organización es dar a las per onas una solución de prevención 
y cura a los problemas estomacales, crear conciencia  las personas para que consuman 
un producto peruano hecho con insumos naturales. 
Elaborar estrategias que se adecúen al tipo de organización para obtener el progreso 
de las actividades diarias y así lograr el cumplimiento de los objetivos trazados. 
Los objetivos de nuestra organización son: 
• Dirigir de una manera estratégica todas las funciones de la empresa. 
• Planificar todos los procesos de la organización desde la producción hasta la 
venta final. 
• Impulsar la constante investigación sobre los productos naturales para estar a la 
vanguardia. 
• Posicionar la marca en el cono norte como único proveedor de la mazamorra 
diferenciándolos por sus sabores a frutas  
• Motivar al personal con el respeto, el trabajo en equipo e incentivando el 
desarrollo profesional. 
• Controlar y verificar que los procesos se cumplan y que las estrategias dé los 
resultados de una manera eficaz y eficiente. 
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7.2. Naturaleza de la Organización  
Tocoshana será una empresa con fines de lucro conformada jurídicamente como una 
Sociedad Anónima Cerrada (S.A.C.) y podrá contar con un máximo de hasta 20 
accionistas. 
La empresa está acogida al Régimen MYPE tributario para poder cumplir con 
nuestras obligaciones tributarias de la manera más simple,  seremos una microempresa 
que contará con 4 trabajadores en planillas y con todos sus beneficios sociales de 
acuerdo a ley. 
Nuestra organización es de tipo horizontal (plana) con el objetivo de que los 
colaboradores trabajen en conjunto por el mismo fin común de la empresa 
prevaleciendo sus valores dentro y fuera de la entidad. 
7.2.1. Organigrama. 
 
Gráfico 10: Organigrama 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
  
Página 76 de 136 
 
 
7.2.2. Diseño de Puesto y Funciones  
Cuadro 18: Perfil de Puesto Encargado de Logística y Producción 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Cuadro 19: Perfil de Puesto Encargado de Ventas 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Puesto Encargado de Logística y producción
Reporta Gerente General
Funciones - Administración de inventarios
- Coordina con los proveedores la entrega oportuna de la mercadería
- Garantizar la calidad del producto.
- Representa legalmente a la empresa (calidad, muestra)
- Planificar sus tiempos para la preparación del producto.
- Cumplir con los estandares de calidad.
- Cumplimiento de la salida de mercadería a tiempo de almacén.
- Informar de la deficiencia de los mobiliarios e instrumentos a utilizar.
- Control de fecha de vencimiento de los insumos y materias primas.
Perfil -Técnico en Industria alimentaria
- Conocimiento en Excel intermedio
- Conocimiento en preparación de la mazamorra de artesanales y manejo del tocosh.
- 2 años de experiencia en puestos similares.
PERFIL DEL PUESTO
Puesto Encargado de ventas
Reporta Gerente General
Funciones - Incrementa las ventas mediante las redes sociales y en el campo
- Resuelve las consultas y dudas de los clientes.
- Actualiza constantemente las redes sociales mediante anuncios.
- Realiza controles y análisis de la satisfacción del cliente.
- Realiza seguimiento y entrega de pedidos.
- Diseña estrategias de mejoras.
- Cumple el margen de ventas de acuerdo a las políticas.
- Hacer seguimientos constantes a las cotizaciones enviadas, hasta lograr una respuesta.
- Incrementar la cartera de clientes.
- Envió mensual de las ventas concretas y realizadas.
- Mantener actualizado los file de los clientes y rutas de entrega.
Perfil -Técnico en administración de ventas.
- Experiencia en atención al público mínimo 1 año
- Conocimiento en Excel intermedio.
- 2 años de experiencia en puestos similares
- Conocimiento en preparación de la mazamorra de artesanales y manejo del tocosh.
PERFIL DEL PUESTO
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7.3. Políticas Organizacionales  
En nuestra organización es muy importante establecer políticas que tienen que ser 
reconocidas por todos los trabajadores. Las políticas nos permitirán crear una imagen de 
marca y que todos conozcan de los valores por el cual está conformada Tocoshana.  
● Políticas de Administración y Finanzas 
- Diseñar e implementar el presupuesto y proyección financiera anual y 
actualizarlo cada 6 meses e informar a gerencia general. 
- Realizar mensualmente un seguimiento de la ejecución del presupuesto. 
- Se realizará una estimación de los ingresos de manera conservadora y los costos 
y gastos se proyectarán de manera prudente y razonable. 
- Se realizarán inversiones seguras con plazos de pago acorde con el flujo de caja 
- Presentar mensualmente a gerencia los EEFF 
- La información financiera deberá ser útil para que la administración pueda tomar 
decisiones oportunas en materia de inversiones y créditos. 
● Políticas de Producción 
- Las actividades de producción tendrán que ser de acu rdo al presupuesto anual 
elaborado. 
- Supervisar el trabajo y el buen uso de los insumos, instrumentos de cocina y 
tiempo que necesita para producir. 
- El personal deberá tener los conocimientos y la capacitación necesaria para la 
preparación de la mazamorra y sus diversos sabores. 
● Políticas de Ventas 
- Realizar una acción oportuna en atención al cliente  
- Se realizará una ruta de entrega de acuerdo a las zon  de los clientes 
- Los horarios de entrega será los martes, jueves y sábados de 10:00 am a 12:00 
pm y 2:00 pm a 5:00 pm y los Sábados de 10:00 am a 12:00 pm. 
- Todo cobro será en efectivo  
- Informar al cliente sobre el tiempo de duración del producto 
- El vendedor recibirá una comisión que será un porcentaj  sobre la venta 
realizada. 
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7.4. Gestión Humana 
Consideramos que el factor humano ocupa un lugar importante en una organización, 
por ello toda empresa tiene que cumplir y gestionar  un conjunto de procesos que 
permitirá dirigir a las personas dentro de la empresa.  
7.4.1. Reclutamiento. 
- El encargado de cada departamento informará a RRHH el puesto que haga falta 
en su área de acuerdo a su necesidad. 
- También es fundamental definir el perfil que debe tener la persona que ocupará 
el cargo y redactar con precisión la descripción de puesto.  
- Gerencia general evaluará el requerimiento y dará l conformidad para que 
RRHH inicie la búsqueda.  
- Se colocará un aviso mediante la página web de Aptitus, seguidamente se 
solicitará que envíen el Curriculum Vitae a través de correo electrónico. 
- Se realizará una preselección de los postulantes para verificar quienes cumplen 
con los requisitos del aviso. Luego pasarán al proces  de selección. 
7.4.2. Selección, Contratación e Inducción. 
Selección 
- Los candidatos preseleccionados serán evaluados mediante pruebas de 
conocimientos y habilidades requeridas al puesto que se quiera cubrir. 
- Los candidatos que obtengan la mayor puntuación pasarán a ser entrevistados 
personalmente por el encargado del departamento que solicitó el puesto y será 
quien seleccione al personal que cumpla con el perfil r querido. 
Contratación 
- RRHH se encargará de incorporar a la organización al candidato elegido, le 
explicara todos los aspectos legales de su contratación y la fecha de su 
incorporación. 
- Se hará firmar un contrato a plazo fijo o determinado que al inicio durará 3 
meses que serán como prueba, si el colaborador resulta tener un buen 
rendimiento el contrato se extenderá a 6 meses y finalmente será de 1 año. 
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- El contrato será registrado ante el Ministerio de Trabajo y Promoción del empleo 
detallando la fecha de inicio y culminación. 
Inducción 
- En esta etapa se acompañará al trabajador a conocer las instalaciones de la 
empresa, a presentarle a todo el personal. También se le hará conocer la visión, 
misión, políticas y finalmente las funciones que tendrá que cumplir en la 
empresa. 
- La inducción tendrá un tiempo de duración de 3 días y la persona con más 
experiencia será quien guíe al nuevo trabajador.  
7.4.3. Capacitación, Desarrollo y Evaluación del Des mpeño. 
7.4.3.1. Capacitación. 
Todo personal de la organización, aparte de recibir una capacitación inicial acorde al 
área que trabaje, también recibirá en el transcurso del año capacitaciones, pero para ello 
se deberá determinar qué tipo de capacitación se requie . 
Estas capacitaciones y cursos especializados aportan perfección en un tema en 
concreto lo cual ayudará al crecimiento personal y l boral. 
7.4.3.2. Desarrollo y Evaluación del Desempeño  
Anualmente se realizará una evaluación de desempeño ara poder saber el 
rendimiento y la productividad del personal. La retroalimentación es importante, porque 
permitirá realizar acciones correctivas o alentadors. 
7.4.4. Motivación. 
Tocoshana empresa que toma como base de éxito el apoyo constante de sus 
colaboradores cumpliendo con los objetivos y metas de la empresa, en retribución a eso 
realizaremos algunas acciones para motivarlos día a: 
- Agasajos mensuales por los cumpleaños a celebrar dur nte el mes. 
- Día libre en su onomástico o un día antes. 
- Celebración de cada fecha importante como el día de l madre, día del padre, día 
del trabajo, aniversario de la empresa, fiestas patrias, navidad y año nuevo.  
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7.4.5. Sistema de Remuneración. 
Todos los colaboradores estarán en planilla excepto prestador de servicio de delivery 
que solo será 3 veces por semana. 
- El personal de planilla laborara las 48 horas semanales de acuerdo a la ley. 
- La empresa es una micro empresa por lo tanto los beneficios sociales serán: 
seguro social de ES SALUD, 2 gratificaciones al año(½ sueldo en Julio y ½ en 
Diciembre), CTS (15 remuneraciones al año) y 15 vacaciones. 
- El sueldo será de acuerdo a las funciones y grado de responsabilidad. 
- Los sueldos son fijos para todos excepto el personal de ventas que tendrá un 
sueldo variable por las comisiones. 
- Los contratos serán renovados cada 6 meses en caso de modificaciones éstas 
serán bajo una adenda.  
- Tanto las boletas de pago, cts y el documento de uso de vacaciones se entregarán 
un día después del pago solo en el caso de las vacaciones esta será un día antes 
de salir. 
7.5. Estructura de Gastos de Recursos Humanos.  
Tocoshana al ser una empresa nueva contara con 4 personas en planilla y un 
prestador de servicio, de acuerdo a la estimación del crecimiento de la empresa se 
incrementará el número de personal tanto en la parte p oductiva como también 
administrativa. 
Dentro de la estructura de gastos se consideran los beneficios sociales al trabajador 
de acuerdo a ley, en este caso se considera el pagode CTS, Vacaciones y 
gratificaciones. 
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Cuadro 20: Planilla de Remuneración 
 
Fuente: Elaboración Propia 
En el caso de las aportaciones se cuenta con dos sistemas de aportaciones una 
privada que es la AFP  denominada (Administradoras de Fondo de Pensiones) y en el 
caso de las públicas se encuentra la ONP (Oficina de Normalización Previsional). 
El 9% de Essalud es aporte del empleador a favor del trabajador para que pueda 
hacer uso del seguro público. 
 
  
Puesto Basico Vacaciones Gratificacion
Bonificacion 
extraordinaria
Essalud 9% CTS CTS MENSUAL Anual Mes Tipo
Gerente General 1,800.00              900.00              1,800.00       162.00               162.00           900.00           75.00 26,406.00     2200.50 Gerencia
Encargado de Administración y Finanzas 930.00                 465.00              930.00           83.70                  83.70             465.00           38.75 13,643.10     1136.93 Gasto Adm.
Encargado de Logística y Producción 930.00                 465.00              930.00           83.70                  83.70             465.00           38.75 13,643.10     1136.93 Costo
Encargado Ventas 930.00                 465.00              930.00           83.70                  83.70             465.00           38.75 13,643.10     1136.93 Gasto Vent.
Totales 4,590.00              2,295.00           4,590.00       413.10               413.10           2,295.00       191.25           67,335.30     5,611.28       
Prestador de servicio
Por servicio 
Mensual
Por servicio 
Anual
Motorisado 300 3,600.00
Planilla de Remuneracion TOCOSHANA S.A.
Regimen MYPE
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Capítulo 8 - Plan Económico Financiero 
8.1. Supuestos  
En el presente proyecto se elaborará el plan económico y financiero considerando los 
siguientes supuestos: 
● Proyección de ventas a 5 años con un crecimiento anual del 12.50%. 
● El impuesto a renta se mantenga con la tasa impositiva tributaria del 10% del 
Régimen Mype Tributario en los próximos años. 
● Se estima que los créditos financieros se solicitarán como persona natural. 
● Se plantea una posible contratación de personal par el área de producción a 
partir del 4 año 
8.2. Inversiones en Activos (fijos e intangibles) y Depreciación 
Para el inicio de las actividades la empresa necesita de activos fijos para el buen 
funcionamiento, también se necesitara de gastos pre-operativos para el inicio de las 
operaciones. 
Cuadro 21: Gastos Pre operativos 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
Descripcion Importe
Licencia de Funcionamiento Municipalidad S/. 37.30
Constitución y Registro Comercial S/. 1,250
Campañas de Lanzamiento S/. 1,500
Adelanto(1) y garantia de Alquiler (1) S/. 1,000
Total: S/. 3,787
Gastos Pre-Operativos
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Cuadro 22: Activos Fijos Tangibles 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
  
Descripción Unid. Costos Unit. Costo Total
Maquinarias
Cocina 1 S/.762 S/. 762
Refrigeradora 1 S/.1,016 S/. 1,016
Balanza 1 S/.92 S/. 92
Mesa de acero 1 S/.661 S/. 661
Pelador de Naranja 1 S/.304 S/. 304
Exprimidor de Naranja 1 S/.169 S/. 169
Muebles y enseres
Escritorio de gerencia 1 S/.254 S/. 254
Mostrador 1 S/.381 S/. 381
Escritorio 3 S/.152 S/. 457
Caja fuerte 1 S/.126 S/. 126
Set Inmobiliario 1 S/.2,034 S/. 2,034
Estante grande 2 S/.297 S/. 593
Estante chico 1 S/.169 S/. 169
Sillas giratorias 5 S/.102 S/. 508
Equipos de Computo
Computadora 2 S/.1,154 S/. 2,308
Laptop 2 S/.1,270 S/. 2,541
Impresora multifuncional 1 S/.719 S/. 719
Total: S/. 13,096
Activos Fijos Tangibles
Inmueble, maquinaria y equipo
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Cuadro 23: Gastos Menores a 25% de UIT 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
En el caso de la depreciación de los activos fijos se está considerando la depreciación 
acelerada para las mypes de acuerdo a las leyes. 
Cuadro 24: Depreciación Acelerada de acuerdo a normas para MYPES 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
Gastos Menores a 1/4 UIT
Descripción Unid. Costos Unit. Costo Total
Utensilios 1 S/.593.22 S/. 593
Total: S/. 593
Activo Vida Util %  Depreciación Valor del Activo
Depreciacion 
Mensual
Depreciacion Anual
Depreciacion 
Acumulada
Maquinarias 3 33% 3,004                     83                        1,001                           3,004                       
Muebles y enseres 3 33% 4,523                     126                      1,508                           4,523                       
Equipos de Computos 3 33% 5,569                     155                      1,856                           5,569                       
Total: 364                     4,365                         13,096                   
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8.3. Proyección de Ventas. 
La proyección de ventas se realiza a base de nuestro mercado operativo (Target) que 
es de 23,755 personas  y  la capacidad instalada  que cubre una producción anual de 
21,081 unidades, por lo tanto se considera para el primer año el 75% como objetivo 
de venta.  
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Cuadro 25: Proyección de Las Ventas 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Se proyecta un crecimiento anual del 12.5% anual según nuestros objetivos estratégicos. 
 
21,081 23,755 15,811
8.90 S/.140,718
8.89830508
Mes 1 - 33% Mes 2 - 33% Mes 3 - 35% Mes 4 - 33% Mes 5 - 33% Mes 6 - 34% Mes 7 - 35% Mes 8 - 35% Mes 9 - 31% Mes 10 - 34% Mes 11 - 34% Mes 12 - 32%
          1,110   1,127         1178 1377 1377 1420 1503 1503 1352 1314 1314 1236
S/.9,879 S/.10,030 S/.10,484 S/.12,255 S/.12,255 S/.12,638 S/.13,377 S/.13,377 S/.12,033 S/.11,695 S/.11,695 S/.11,000
Capacidad Instalada 
por trabajador en el 
año
 (TARGET)
Precio de venta: Ingresos Anuales:
Trimestre 3 -Trimestre 2 -Trimestre 1 - 
8222
3864
47%53%
4358
Trimestre 4 -
7589
45%
3415 4174
55%
Objetivo de Venta 
Anual 75%
PROYECCIÓN DE PLAN DE VENTAS 2019
Semestre 1 - 48% Semestre 2 - 52%
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Cuadro 26: Proyección de la Demanda 
 
Fuente: Elaboración Propia 
12.5%
Ingreso Neto Ingreso Bruto
15811 S/.140,718 S/.166,016
17787 S/.158,304 S/.186,764
20011 S/.178,098 S/.210,116
22512 S/.200,357 S/.236,376
25326 S/.225,401 S/.265,923
Total: S/.902,878 S/.1,065,194
PROYECCIÓN DE LA DEMANDA
101447
2022
2023
Cantidad
Incremento
Año
2019
2020
2021
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8.4. Cálculo del Capital de Trabajo. 
Para el cálculo del capital de trabajo se ha considerado los ingresos y egresos como 
los costos fijos, variables, alquiler, remuneración, mprevistos y gastos de marketing 
del primer año, se estima que el capital de trabajo es de s/. 10,000.00 soles para 
poder realizar las operaciones y no padecer con liquidez en los primeros meses. 
Cuadro 27: Capital de Trabajo 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
 
 
 
 
 
 
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SETIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Ingresos S/.9,879 S/.10,030 S/.10,484 S/.12,255 S/.12,255 S/.12,638 S/.13,377 S/.13,377 S/.12,033 S/.11,695 S/.11,695 S/.11,000
Costos variables S/.2,537 S/.2,576 S/.2,692 S/.3,147 S/.3,147 S/.3,245 S/.3,435 S/.3,435 S/.3,090 S/.3,003 S/.3,003 S/.2,825
Costos fijos S/.174 S/.174 S/.174 S/.174 S/.174 S/.174 S/.174 S/.174 S/.174 S/.174 S/.174 S/.174
Gastos de marketing S/.1,221 S/.970 S/.1,020 S/.1,070 S/.1,120 S/.1,120 S/.1,170 S/.1,170 S/.1,070 S/.1,070 S/.1,070 S/.1,020
Alquiler de Local S/.500 S/.500 S/.500 S/.500 S/.500 S/.500 S/.500 S/.500 S/.500 S/.500 S/.500 S/.500
Honorarios S/.300 S/.300 S/.300 S/.300 S/.300 S/.300 S/.300 S/.300 S/.300 S/.300 S/.300 S/.300
Remuneraciones S/.5,611 S/.5,611 S/.5,611 S/.5,611 S/.5,611 S/.5,611 S/.5,611 S/.5,611 S/.5,611 S/.5,611 S/.5,611 S/.5,611
Contingencias S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200 S/.1,200
Total costos y gastos S/.11,543 S/.11,331 S/.11,497 S/.12,002 S/.12,052 S/.12,150 S/.12,390 S/.12,390 S/.11,945 S/.11,858 S/.11,858 S/.11,630
Saldo de caja -S/.1,664 -S/.1,300 -S/.1,013 S/.253 S/.203 S/.488 S/.987 S/.987 S/.88 -S/.163 -S/.163 -S/.629
Capital de trabajo S/.10,000
Saldo de caja inicial S/.10,000 S/.8,336 S/.7,036 S/.6,023 S/.6,276 S/.6,480 S/.6,968 S/.7,955 S/.8,941 S/.9,029 S/.8,866 S/.8,703
Saldo de caja final S/.8,336 S/.7,036 S/.6,023 S/.6,276S/.6,480 S/.6,968 S/.7,955 S/.8,941 S/.9,029 S/.8,866 S/.8,703 S/.8,074
CAPITAL DE TRABAJO
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8.5. Estructura de financiamiento: Tradicional y no 
Tradicional. 
La inversión inicial del proyecto será de S/. 27,476.88.  
Cuadro 28: Resumen de Inversión 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
La estructura de financiamiento es conformado por el patrimonio que será de un 63.61% 
que será por medio de los inversionistas y se les ofr cerá un costo de oportunidad del 
32.63%, en el caso del pasivo es de un 36.39% para lo cual se solicitara un préstamo en 
el banco Scotiabank pero como personas natural mediant  uno de los accionistas y se 
realizará un contrato de préstamo con la empresa, no se realiza un préstamo como 
persona jurídica porque somos nuevo en el mercado y n contamos con un historial 
crediticio y no cumplimos con los requisitos que solicita el banco. 
 
 
 
 
S/. %
Activos Fijos S/.13,689.58 49.82%
Gastos Pre-Operativos S/.3,787.30 13.78%
Capital de Trabajo S/.10,000.00 36.39%
S/.27,476.88 100%
RESUMEN DE INVERSIÓN
TOTAL DE INVERSIÓN:
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Cuadro 29: Estructura del Financiamiento 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Asimismo, se está considerando un préstamo del banco Scotiabank como persona 
natural con una TCEA de 20.83% anual para el financiamiento solicitado que será a 
un plazo de 36 meses y con una cuota fija de S/. 366.92. 
E S/.17,476.88 63.61%
D S/.10,000.00 36.39%
S/.27,476.88 100%TOTAL INVERSION
PATRIMONIO
PASIVO
ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO
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Cuadro 30: Préstamo Bancario 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Entidad 
Bancaria
TCEA TEM
Tiempo - 
Meses
Scotiabank 20.83% 1.59% 36
Banco Monto Cuota Mensual
Scotiabank S/.10,000 S/.366.92
# Años Saldo Amortización Interes
Cuota 
Mensual
0 S/.10,000.00
1 S/.9,792.01 S/.207.99 S/.158.93 S/.366.92
2 S/.9,580.71 S/.211.30 S/.155.62 S/.366.92
3 S/.9,366.05 S/.214.66 S/.152.26 S/.366.92
4 S/.9,147.98 S/.218.07 S/.148.85 S/.366.92
5 S/.8,926.45 S/.221.53 S/.145.39 S/.366.92
6 S/.8,701.40 S/.225.05 S/.141.87 S/.366.92
7 S/.8,472.76 S/.228.63 S/.138.29 S/.366.92
8 S/.8,240.50 S/.232.27 S/.134.66 S/.366.92
9 S/.8,004.54 S/.235.96 S/.130.96 S/.366.92
10 S/.7,764.84 S/.239.71 S/.127.21 S/.366.92
11 S/.7,521.32 S/.243.52 S/.123.41 S/.366.92
12 S/.7,273.93 S/.247.39 S/.119.54 S/.366.92
13 S/.7,022.62 S/.251.32 S/.115.60 S/.366.92
14 S/.6,767.30 S/.255.31 S/.111.61 S/.366.92
15 S/.6,507.93 S/.259.37 S/.107.55 S/.366.92
16 S/.6,244.44 S/.263.49 S/.103.43 S/.366.92
17 S/.5,976.76 S/.267.68 S/.99.24 S/.366.92
18 S/.5,704.83 S/.271.93 S/.94.99 S/.366.92
19 S/.5,428.57 S/.276.26 S/.90.67 S/.366.92
20 S/.5,147.93 S/.280.65 S/.86.28 S/.366.92
21 S/.4,862.82 S/.285.11 S/.81.82 S/.366.92
22 S/.4,573.18 S/.289.64 S/.77.28 S/.366.92
23 S/.4,278.94 S/.294.24 S/.72.68 S/.366.92
24 S/.3,980.03 S/.298.92 S/.68.00 S/.366.92
25 S/.3,676.36 S/.303.67 S/.63.25 S/.366.92
26 S/.3,367.87 S/.308.49 S/.58.43 S/.366.92
27 S/.3,054.47 S/.313.40 S/.53.52 S/.366.92
28 S/.2,736.09 S/.318.38 S/.48.54 S/.366.92
29 S/.2,412.66 S/.323.44 S/.43.48 S/.366.92
30 S/.2,084.08 S/.328.58 S/.38.34 S/.366.92
31 S/.1,750.28 S/.333.80 S/.33.12 S/.366.92
32 S/.1,411.17 S/.339.10 S/.27.82 S/.366.92
33 S/.1,066.68 S/.344.49 S/.22.43 S/.366.92
34 S/.716.71 S/.349.97 S/.16.95 S/.366.92
35 S/.361.18 S/.355.53 S/.11.39 S/.366.92
36 S/.0.00 S/.361.18 S/.5.74 S/.366.92
Financiamiento Banco Scotiabank
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8.6. Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, 
Flujo de Caja) 
En el balance general se muestra los activos, pasivos y patrimonio de la empresa 
Tocoshana  
Cuadro 31: Estado de Situación 
 
Fuente: Elaboración propia
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
ACTIVO
Activo Corriente
Efectivo Equivalente de Efectivo S/.13,787 S/.37,285 S/.61,173 S/.97,669 S/.139,717 S/.199,100
Total Activo Corriente S/.13,787 S/.37,285 S/.61,173 S/.97,669 S/.139,717 S/.199,100
Activo No Corriente
Inmueble Maquinaria y Equipo S/.13,690 S/.13,096 S/.13,096 S/.13,096 S/.0 S/.0
Depreciacion Acumulada -S/.4,365 -S/.8,731 -S/.13,096 S/.0 S/.0
Total Activo No Corriente S/.13,690 S/.8,731 S/.4,365 S/.0 S/.0 S/.0
Total Activo S/.27,477 S/.46,015 S/.65,539 S/.97,669 S/.139,717 S/.199,100
PASIVO
Pasivo Corriente
Tributos por pagar S/.17,729 S/.21,739 S/.25,775 S/.29,428 S/.34,454
Remuneraciones por pagar S/.383 S/.383 S/.383 S/.460 S/.460
Total Pasivo Corriente S/.0 S/.18,111 S/.22,121 S/.26,157 S/.29,888 S/.34,914
Pasivo No Corriente
Cuentas por pagar a accionistas S/.10,000 S/.7,274 S/.3,980 S/.0 S/.0 S/.0
Total Pasivo No Corriente S/.10,000 S/.7,274 S/.3,980 S/.0 S/.0 S/.0
Total Pasivo S/.10,000 S/.25,385 S/.26,101 S/.26,157 S/.29,888 S/.34,914
PATRIMONIO
Capital Social S/.17,477 S/.17,477 S/.17,477 S/.17,477 S/.17,477 S/.17,477
Reserva Legal S/.315 S/.2,196 S/.2,196 S/.2,196 S/.2,196
Utilidades/Peridas Acumuladas S/.0 S/.2,838 S/.19,765 S/.51,839 S/.90,156
Utilidades del Ejercicio S/.2,838 S/.16,927 S/.32,075 S/.38,317 S/.54,358
Total Patrimonio S/.17,477 S/.20,630 S/.39,438 S/.71,512 S/.109,829 S/.164,186
Total Pasivo y Patrimonio S/.27,477 S/.46,015 S/.65,539 S/.97,669 S/.139,717 S/.199,100
BALANCE GENERAL
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Cuadro 32: Análisis Horizontal y Vertical 
 
Fuente: Elaboración propia
AÑO 0 % AÑO 1 % AÑO 2 % AÑO 3 % AÑO 4 % AÑO 5 % AÑO 1-2 AÑO 2-3 A ÑO 3-4 AÑO 4-5
ACTIVO
Activo Corriente
Efectivo Equivalente de Efectivo S/.13,787 50% S/.37,285 81% S/.61,173 93% S/.97,669 100% S/.139,717 100% S/.199,100 100% 64% 60% 43% 43%
Total Activo Corriente S/.13,787 50% S/.37,285 81% S/.61,173 93% S/.97,669 100% S/.139,717 100% S/.199,100 100% 64% 60% 43% 43%
Activo No Corriente
Inmueble Maquinaria y Equipo S/.13,690 50% S/.13,096 28% S/.13,096 20% S/.13,096 13% S/.0 0% S/.0 0% 0% 0% -100% 0%
Depreciacion Acumulada -S/.4,365 -9% -S/.8,731 -13% -S/.13,096 -13% S/.0 0% S/.0 0% 100% 50% -100% 0%
Total Activo No Corriente S/.13,690 50% S/.8,731 19% S/.4,365 7% S/.0 0% S/.0 0% S/.0 0% -50% -100% -100% 0%
Total Activo S/.27,477 100% S/.46,015 100% S/.65,539 100% S/.97,669 100% S/.139,717 100% S/.199,100 100% 42% 49% 43% 43%
PASIVO
Pasivo Corriente
Tributos por pagar S/.17,729 39% S/.21,739 33% S/.25,775 26% S/.29,428 21% S/.34,454 17% 23% 19% 14% 17%
Remuneraciones por pagar S/.383 1% S/.383 1% S/.383 0% S/.460 0% S/.460 0% 0% 0% 20% 0%
Total Pasivo Corriente S/.0 S/.18,111 39% S/.22,121 34% S/.26,157 27% S/.29,888 21% S/.34,914 18% 22% 18% 14% 17%
Pasivo No Corriente
Cuentas por pagar a accionistas S/.10,000 36% S/.7,27416% S/.3,980 6% S/.0 0% S/.0 0% S/.0 0% -45% -100% 0% 0%
Total Pasivo No Corriente S/.10,000 36% S/.7,274 16% S/.3,980 6% S/.0 0% S/.0 0% S/.0 0% -45% -100% 0% 0%
Total Pasivo S/.10,000 36% S/.25,385 55% S/.26,101 40% S/.26,157 27% S/.29,888 21% S/.34,914 18% 3% 0% 14% 17%
ANALISIS VERTICAL Analsis Horizonal
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En el estado de resulta se muestra los ingresos, costos y gastos netos de la empresa 
de cada periodo como se puede observar en el primer año de obtiene una utilidad 
neta de S/ 3,153 si bien la utilidad es baja en el primer año en los siguientes periodos 
observamos como nuestra utilidad aumenta favorablemente para el negocio. 
Cuadro 33: Estado de Resultados 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Ventas Netas S/.140,691 S/.158,274 S/.178,064 S/.200,319 S/.225,358
Costo de Venta -S/.55,454 -S/.59,418 -S/.64,543 -S/.84,011 -S/.90,555
Utilidad Bruta S/.85,237 S/.98,856 S/.113,521 S/.116,308 S/.134,803
Gastos Administrativos -S/.45,336 -S/.41,549 -S/.41,549 -S/.41,549 -S/.41,549
Gastos de Ventas -S/.30,354 -S/.30,935 -S/.31,545 -S/.32,185 -S/.32,857
Depreciacion de Activos -S/.4,365 -S/.4,365 -S/.4,365 S/.0 S/.0
Utilidad Operativa S/.5,181 S/.22,006 S/.36,061 S/.42,574 S/.60,397
Gastos Financieros -S/.1,677 -S/.1,109 -S/.423 S/.0 S/.0
Utilidad Antes del Impuesto S/.3,504 S/.20,897 S/.35,638 S/.42,574 S/.60,397
Impuesto a la Renta -S/.350 -S/.2,090 -S/.3,564 -S/.4,257 -S/.6,040
Utilidad Neta S/.3,153 S/.18,807 S/.32,075 S/.38,317 S/.54,358
Reserva Legal S/.315 S/.1,881
ESTADO DE RESULTADOS
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Cuadro 34: Análisis Horizontal y Vertical 
 
Fuente: Elaboración propia
AÑO 1 % AÑO 2 % AÑO 3 % AÑO 4 % AÑO 5 % AÑO 1-2 AÑO 2-3 AÑO 3-4 AÑO 4-5
Utilidad Bruta S/.85,237 100% S/.98,856 100% S/.113,521 100% S/.116,308 10% S/.134,803 100% 16% 15% 2% 16%
Gastos Administrativos -S/.45,336 -53% -S/.41,549 -42% -S/.41,549 -37% -S/.41,549 -36% -S/.41,549 -31% -8% 0% 0% 0%
Gastos de Ventas -S/.30,354 -36% -S/.30,935 -31% -S/.31,545 -28% -S/.32,185 -28% -S/.32,857 -24% 2% 2% 2% 2%
Depreciacion de Activos -S/.4,365 -5% -S/.4,365 -4% -S/.4,365 -4% S/.0 0% S/.0 0% 0% 0% -100% -             
Utilidad Operativa S/.5,181 6% S/.22,006 22% S/.36,061 32% S/.42,574 37% S/.60,397 45% 325% 64% 18% 42%
Gastos Financieros -S/.1,677 -2% -S/.1,109 -1% -S/.423 0% S/.0 0% S/.0 0% -34% -62% -100% -100%
Utilidad Antes del Impuesto S/.3,504 4% S/.20,897 21% S/.35,638 31% S/.42,574 37% S/.60,397 45% 496% 71% 19% 42%
Impuesto a la Renta -S/.350 0% -S/.2,090 -2% -S/.3,564 -3% -S/.4,257 -4% -S/.6,040 -4% 496% 71% 19% 42%
Utilidad Neta S/.3,153 4% S/.18,807 19% S/.32,075 28% S/.38,317 33% S/.54,358 40% 496% 71% 19% 42%
Analisis Vertical Analsis Horizonal
  
 
Por último se muestra el flujo de caja por los 5 periodos a analizar considerando los 
ingresos y egresos propios de la empresa. 
Cuadro 35: Flujo de Caja 
 
Fuente: Elaboración propia 
Cuadro 36: Ratios Contables y Financieros 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Utilidad Neta S/. 3,153 S/. 18,807 S/. 32,075 S/. 38,317 S/. 54,358
Depreciacion de Activos S/. 4,365 S/. 4,365 S/. 4,365 S/. 0 S/. 0
Inversion en Capital de trabajo S/. 10,000
Tributos por pagar S/. 17,729 S/. 21,739 S/. 25,775 S/. 29,428 S/. 34,454
Pago de tributos -S/. 17,729 -S/. 21,739 -S/. 25,775 -S/. 29,428
Flujo de caja Operativo S/.35,248 S/.27,183 S/.40,476 S/.41,970 S/.59,383
Amortizacion de Deuda -S/. 2,726 -S/. 3,294 -S/. 3,980 S/. 0 S/. 0
Flujo de caja disponible S/.32,521 S/.23,889 S/.36,496 S/.41,970 S/.59,383
Caja Inicial S/. 166,016 S/. 186,764 S/. 210,116 S/. 236,376 S/. 265,9 3
Saldo Final de Tesoreria S/.198,537 S/.210,652 S/.246,612 S/.278,346 S/.325,306
FLUJO DE CAJA O TESORERIA
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
ROE (Ut. Neta/Patrimonio) 15.28% 47.69% 44.85% 34.89% 33.11%
ROA (Ut. Neta/Total Activo) 6.85% 28.70% 32.84% 27.42% 27.30%
Prueba Acida (Act. Cte. - Inv/Pas. Cte.) 2.06 2.77 3.73 4.67 5.70
Razón de Endeudamiento (Pasivo/Activo) 55.17% 39.83% 26.78% 21.39% 17.54%
Liquidez general (Act. Cte. / Pas. Cte.) 2.06 2.77 3.73 4.67 5.70
Capital de Trabajo (Act cte. - Pas. Cte.) S/.19,173 S/.39,052 S/.71,512 S/.109,829 S/.164,186
RATIOS CONTABLES Y FINANCIEROS
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Análisis: 
Se analizara a base del primer año en curso: 
- ROE: Por cada que el accionista mantiene genera un rendimiento del 15.28% sobre el 
patrimonio. 
- ROA: Por cada sol invertido en los activos produjo un 6.85% sobre lo invertido. 
- Prueba acida: Se observa que el respaldo del activo corriente frente al pasivos corriente 
es de 2.06 veces mayor.  
- Razón de endeudamiento: Nos muestra que el 55.17% de los activos son financiados 
por los acreedores.  
- Capital de trabajo: La empresa cuenta con S/ 19,173 soles para hacer frente a cual 
deuda que se le pueda presentar. 
8.7. Flujo financiero. 
El flujo financiero muestra la rentabilidad del proyecto, la circulación del efecto del 
negocio donde se muestra las entradas y salidas de dinero de la empresa Tocoshana. 
- La tasa del impuesto a la renta es del 10% para la proyección 
- La depreciación de los activos es acelerada y se mantiene para la proyección. 
- Los gastos de marketing aumentan de acuerdo al crecimiento de las ventas de la misma 
forma aumenta nuestros costos fijos y variables y las remuneraciones. 
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Cuadro 37: Flujo de Caja Financiero 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
8.8. Tasa de descuento de accionistas. 
Para el cálculo del COK (33.43%) se realizó el cálculo de la ponderación del con 
basado a la alternativa del inversionista de acuerdo a sus expectativas, en este caso el 
COK es el rendimiento mínimo (33.43%) que va a exigir el inversionista en el 
negocio. 
 
Inversion Operación Operación Operación Operación Operación 
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
S/.140,691 S/.158,274 S/.178,064 S/.200,319 S/.225,358
-S/.55,454 -S/.59,418 -S/.64,543 -S/.84,011 -S/.90,555
S/.85,237 S/.98,856 S/.113,521 S/.116,308 S/.134,803
-S/.45,336 -S/.41,549 -S/.41,549 -S/.41,549 -S/.41,549
-S/.30,354 -S/.30,935 -S/.31,545 -S/.32,185 -S/.32,857
-S/.4,365 -S/.4,365 -S/.4,365 S/.0 S/.0
S/.5,181 S/.22,006 S/.36,061 S/.42,574 S/.60,397
-S/.350 -S/.2,090 -S/.3,564 -S/.4,257 -S/.6,040
S/.4,365 S/.4,365 S/.4,365 S/.0 S/.0
S/.9,196 S/.24,282 S/.36,863 S/.38,317 S/.54,358
-S/.13,690
-S/.13,787 S/.13,787
-S/.27,477 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.13,787
-S/.27,477 S/.9,196 S/.24,282 S/.36,863 S/.38,317 S/.68,145
S/.10,000
-S/.2,726 -S/.3,294 -S/.3,980
-S/.1,677 -S/.1,109 -S/.423
-S/.168 -S/.111 -S/.42
S/.10,000 -S/.4,571 -S/.4,514 -S/.4,445 S/.0 S/.0
-S/.17,477 S/.4,625 S/.19,768 S/.32,418 S/.38,317 S/.68,145
-S/.17,477 S/.4,625 S/.19,768 S/.32,418 S/.38,317 S/.68,145
-S/.17,477 -S/.12,852 S/.6,916 S/.39,334 S/.77,651 S/.145,795Acumulado
Interes de la Deuda
Escudo Fiscal de los intereses (EFI)
FLUJO DE CAJA FINANCIERO
FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA (FCNI)
Flujo Actualizado
FLUJO DE CAJA ECONOMICO FINANCIERO
Capital de trabajo
FLUJO DE CAJA DE LA INVERSIÓN
FLUJO DE CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD (FCLD)
Prestamos obtenidos - Banco Scotibank
Gastos Ventas
Ventas
Costo Operacionales
Utilidad Bruta
Gastos Administrativos
Amortizacion de la Deuda - Prestamo
Depreciacion y amoritzacion
Utilidad Operativa EBIT
Impuesto a la renta
Depreciacion y amoritzacion
Flujo de caja Operativo FEO
Activo Fijo
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Cuadro 38: Costo de Oportunidad - COK 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
En el caso de la tasa del WACC (28.08%) corresponde a la tasa del negocio. 
Cuadro 39: Costo Promedio Ponderado de Capital 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
Accionistas Alternativa de Inversión Rentabilidad
Blas Rios, Jade Selene Cuenta de ahorro a plazo fijo - Caja Piura 5%
Barrera Santiago, Claudia Deposito plazo fijo - Caja Tacna 5.60%
Landa De la Cruz, Maribel Inversión de Bolsa -Starbucks 13.43%
Sánchez Vilchez, Estefania Fondos Mutuos Corto Plazo - BCP 2.71%
Promedio Rentabilidad 6.69%
Factor Riesgo 5
COK (Propio) 33.43%
COSTO DE OPORTUNIDAD DE ACCIONISTA
%  Participacion Inversión Costo WACC
Prestamo (D) 36.39% 10,000             18.75% 6.82%
Accionista (E) 63.61% 17,477             33.43% 21.26%
Total: 100% 27,477           28.08%
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8.9. Indicadores de rentabilidad 
Cuadro 40: Indicadores Financieros 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
- Una tasa de oportunidad de 33.43% a ofrecer a los inversionistas. 
- El valor presente neto es de S/ 38,948. 
- El índice de rentabilidad es de 1.45 por lo que por cada 1 de inversión se obtiene un 
beneficio de 0.45. 
- El periodo de recuperación de la inversión es de 2 amos 6 meses y 5 días. 
- La Tasa interna de retorno es de 93%.  
 
 
 
 
 
 
 
TASA DE DESCUENTO (COK) 33.43%
VALOR PRESENTE NETO S/. 38,948
INDICE DE RENTABILIDAD 1.45
PERIODO DE RECUPERACION DESCONTADO 2.65 AÑOS
TIR 93%
INDICADORES FINANCIEROS 
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8.10. Análisis de riesgos. 
 
8.10.1. Análisis de sensibilidad. 
Para el análisis de sensibilidad se ha considerado l  variable de riesgo que es la 
demanda inicial que de acuerdo al Target era de 23,755 personas, sin embargo se está 
estimando cubrir solo el 66.56% una demanda menor no provoca la viabilidad del 
proyecto. 
 
Cuadro 41: Análisis de Sensibilidad 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
VALOR VPN
100.00% 38,948
66.56% 0
ANALISIS DE SENSIBILIDAD 
VARIABLE
DEMANDA INICIAL
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8.10.2. Análisis por escenarios (por variable). 
 
Cuadro 42: Análisis de Escenarios 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
En el escenario pesimista se ha considerado para la dem nda inicial un 5% anual  y el 
crecimiento anual es de 10%, en el caso del escenario optimista se consideró una 
demanda inicial de 15% y para el crecimiento anual de 16% estos porcentajes es de 
acuerdo al criterio que se consideró para los escenarios, para el escenario esperado los 
% son de acuerdo a las estrategias.  
 
 
 
 
PESIMISTA ESPERADO OPTIMISTA
10% 13% 16%
5% 10% 15%
25,365 38,948 47,896
1.01 1.45 3.52
5.56 2.65 1.31
35% 93% 99%TIR
DEMANDA INICIAL
VALOR PRESENTE NETO
INDICE DE RENTABILIDAD
PERIODO DE RECUPERACION
ANALISIS DE ESCENARIOS
VARIABLE
CRECIMIENTO ANUAL
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8.10.3. Análisis del Punto de Equilibrio. 
 
Cuadro 43: Punto de Equilibrio 
 
Fuente: Elaboración propia 
Como se observa en el cuadro para que la empresa TOCOSHANA mantenga un punto 
de equilibrio igual a 0 debe vender al año 13,396 para que los ingresos cubran al 100% 
de los costos y gastos. 
8.10.4. Principales Riesgos del Proyecto (cualitativos) 
En TOCOSHANA se ha identificado los siguientes riesgos: 
- La dependencia de trabajar con un solo proveedor para nuestro insumo principal nos 
afectaría en la producción, ya que no obtendríamos el producto en la fecha indicada y 
por ende tendríamos retrasos en la producción. 
- El incremento de los costos de la materia prima en el mercado afectaría a la empresa, 
ya que generaría un costo adicional para la producción. Por ello, tratamos de comparar 
precios y abastecernos de mercadería tales como el membrillo, naranja, chía, panela y 
tocosh que pueden permanecer bien sin dañarse el tiempo necesario, así evitaremos la 
escases del insumo en la producción. 
- Tocoshana por el momento no tiene competidor directo, ya que somos únicos en el 
mercado el cual es beneficioso para la empresa. Pero un riesgo a futuro puede ser la 
competencia directa de este producto alimenticio, ya que podrían innovar con nuevos 
sabores. Por ello, debemos de captar y fidelizar a nuestros clientes para que ellos se 
S/. 8.90
S/. 2.29
S/. 88,607
13396Punto de Equilibrio en unidades
Precio de Venta
Costos fijos
Costos Variables
PUNTO DE EQUILIBRIO ANUAL
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sientan identificados con nuestra marca y producto. 
- Un riesgo principal es los fenómenos naturales que se presentan como por ejemplo que 
la ciudad de Lima no tenga agua y eso sería complicable para la empresa. Por ende, 
nuestra producción bajaría de precio y se elevaría los costos. 
- Tocoshana al ser una empresa de producción tradicional su riesgo principal será las 
mermas, sin embargo se está considerando el factor de productos a pedidos para no 
contar con pérdidas en el mes y generar costos y gastos adicionales. 
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9. Conclusiones 
 
Tocoshana es un proyecto que ofrece un producto natural que será presentado como 
mazamorra elaborado con Tocosh y otros ingredientes naturales como la chía, panela y 
frutas. Este producto previene y cura los problemas estomacales y según validación 
mediante encuestas, las personas que están dispuestas a consumir nuestro producto son 
personas mayores de 31 años y de un nivel socioeconómico medio. Nosotros nos 
enfocaremos a los distritos de Los Olivos, Independencia y San Martin por contar con 
nuestro centro de producción en el distrito de Independencia.  
El producto será ofrecido a un precio de S/ 10.50 y se ha proyectado una demanda 
anual de 12.5% para los próximos cinco años. Para dar inicio a nuestras operaciones se 
ha calculado una inversión de S/ 27, 476.88 que incluye el patrimonio 63.61% y una 
inversión de préstamo bancario 36.69%. 
En nuestro plan financiero se ha calculado que desde l primer año de operaciones se 
obtendrá utilidades de manera ascendente durante los próximos cinco años.  
El valor presente neto (VAN) es de S/ 38,948, nuestro periodo de recuperación de la 
inversión es de 2 años 6 meses y 5 días, la tasa de descuento (COK) es de 33.43%, la 
tasa interna de retorno (TIR) es de 93%. 
Con estos indicadores se puede verificar que el VAN es mayor o igual a 0 y el TIR es 
mayor al COK, podemos concluir que el proyecto es viable y ser aceptado.  
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Conclusiones Individuales – Jade Selene Blas Rios 
Tocoshana es un proyecto nuevo en el mercado con una visión de crecimiento a 
futuro y  atractivo para las personas que viven en el Cono Norte y que sufren de 
problemas estomacales, por lo que este proyecto empresarial nace con el fin de 
solucionar las necesidad de las personas mediante ua mazamorra natural sin 
preservante, con altos beneficios para salud y con un ingrediente principal que es el 
tocosh conocido como la penicilina natural. La mazamorra de tocosh será preparado con 
productos naturales como la chia, panela y naranja o membrillo estos insumos 
aumentaran los beneficios de la mazamorra.  
El proyecto Tocoshana será viable y rentable, porque cuenta con una tasa de tasa de 
interés de retorno de 93% superior a la tasa mínima exigida por el inversionista, por otra 
parte el periodo de recuperación es de 2 años 6 meses un periodo de corto plazo, con 
ello se demuestra que el proyecto es sostenible en el tiempo.  
Las soluciones integrales serán relacionadas a ámbito financiero, tributario y 
contable, estas soluciones si bien no fueron mencionadas líneas arriba son de 
importancia para la mejora continua y crecimiento de la empresa. 
En el ámbito financiero se observa que la empresa cuenta con un una proyección de 
venta anual del 12.5% obteniendo resultados favorables, ante este crecimiento se da 
como una solución integral optar por una estrategia que es abrir líneas de crédito con los 
proveedores de esta forma se podrá obtener liquidez para poder contar con un capital de 
trabajo y ya no depender de préstamos bancarios que a la larga afecta los costos 
financieros. 
En lo tributario vemos que la empresa se encuentra acogida a varios beneficios 
tributarios de acuerdo a la ley como el régimen Mype tributario, el régimen laboral 
remype se observa que la empresa complicara con sus obligaciones de acuerdo a las 
fechas establecidas, sin embargo por ser una empresa nu va tiene la opción a acogerse 
al beneficio del IGV justo que fue creado con el fin que las empresas mypes no se vean 
afectadas con la liquides y que paguen interés y que les perjudica económicamente. 
Por ultimo en el tema contable como una empresa mype se ve que cuenta con un 
encarado en administración y finanzas sin embargo como una solución integral es 
realizar exposiciones mensuales de los estados financieros a la gerencia para poder ver 
la situación económica y financiera de la empresa, como también como se desenvuelven 
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los costos de los insumos y como nos afecta mensualmente y las variaciones continuas 
de sus precios en el mercado, de estar manera se podrá realizar un análisis a tiempo para 
la toma de decisiones sin que afecte el objetivo del negocio. 
Como punto final podemos ver que la empresa Tocoshana cuenta con buenas 
soluciones y estrategias, sin embargo después del primer periodo se pueden optar por 
dichas soluciones integrales que genera beneficios a la empresa y los posiciona mejor en 
el mercado. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Página 108 de 136 
 
 
 
10. Recomendaciones 
Luego de realizar las conclusiones y el análisis del estudio podemos plantear las 
siguientes recomendaciones  
• Debemos de priorizar la obtención de insumos para l producción ante una 
eventualidad que se pueda suscitar. 
• Se debe evaluar la posibilidad de ampliar el negocio a nivel nacional, viendo el 
comportamiento del mercado. Asimismo, ver los precios, demanda y oferta que puedan 
existir. 
• Dar importancia a las ferias y promocionar nuestro pr ducto a través de las 
municipalidades distritales para que conozcan las propiedades, beneficios y atributos de 
nuestro dulce nutritivo. 
• Establecer metas por cada colaborador de la empresa ara llegar a la proyección 
de ventas mensuales dentro de la organización. 
• Realizar el servicio de Post-Venta para saber, conocer las preferencias y gustos 
de nuestros clientes. Por ello, mejorar cada día en nuestra producción de venta de 
mazamorra de Tocosh. 
• Brindar a nuestros clientes un servicio de calidad excelente. Por ello, lograremos 
introducirnos en la mente del consumidor. 
• Producir nuevos sabores de mazamorra para nuestros clientes, el cual creará 
curiosidad por consumir nuestro dulce de antaño. Por ende, debemos de estar siempre a 
la vanguardia de la futura competencia. 
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ANEXOS 
Anexo A: Resumen de Entrevistas 
 
1. Oscar Ramírez 
Tiene 42 años, vive en Independencia, es chofer y tiene familia con 3 hijos. Su 
alimentación es balanceada de preferencia come más ensaladas. No sufre de ninguna 
enfermedad y se previene tomando hierbas, pero indica que cuando ha comido en 
exceso frituras ha sufrido fuertes molestias estomacales y ha recurrido al doctor. Su día 
a día es trabajar y hacer ejercicios, pero considera que el tráfico de Lima le ocasiona el 
estrés. 
2. Jesús Calderón 
Tiene 45 años, vive en Independencia, es comerciante de carbón vegetal y tiene 
familia y 1 hija. Su alimentación diaria es balanceada. No sufre de enfermedades, pero 
sí ha presentado algunas molestias estomacales y su primera opción es tomar productos 
naturales y si fuera grave las resolvería con pastillas. Su día a día considera que es 
tranquilo, pero le genera estrés cuando las ventas disminuyen. 
3. María Arteaga 
Tiene 56 años, vive en San Martin de Porres, es ama de c sa y tiene una familia con 
5 hijos. Su alimentación diaria es balanceada, perosi c nsidera comer frutas enteras que 
jugos porque es mejor. La Sra. sufre de tiroides y artrosis y se trata con pastillas, pero 
no descarta de consumir productos naturales como el colágeno. Su día a día es 
levantarse muy temprano para preparar los alimentos para su familia y considera que 
para no estresarse sale hacer caminatas como una manera de hacer ejercicios. 
4. Wilmer Alfaro 
Tiene 32 años, vive en Los Olivos, tiene una familia con dos hijos y trabaja en el 
Centro de Lima. Su alimentación diaria de preferencia empieza con jugos y su almuerzo 
es variado, pero indica que a veces no almuerza a su hora. Aunque no presenta ninguna 
enfermedad, menciona que si la tuviese le daría solución como primera opción con 
productos naturales. Su día a día considera que es bajo presión y agitado. 
 
5. Yadis Guerrero 
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Es una mujer soltera quién tiene el problema del ardor estomacal y que no puede 
tomar cualquier tipo de medicamento, ya que es alérgica a ellos. Por lo cual solo toma 
medicamento por receta médica. Además, nos menciona n  come a sus horas e incluso 
en la noche no cena pero que si le gustaría comer a sus horas. Ahora bien estos 
desórdenes alimenticios pueden ser la causa por la cua  tiene ardor estomacal. 
6. Patricia Guerra 
La Sra. Patricia vive en el distrito de San Martín de Porres, ella sufre de 2 grandes 
enfermedades que son la diabetes y de presión alta aparte de esas dos sufre de dolor de 
cabeza y de molestias estomacales que le producen náuseas. Además, no come a sus 
horas y a veces no cena, no va al médico cuándo siente estas pequeñas molestias 
estomacales solo toma algunas bebidas con hierbas  naturales. 
7. Gerardo Ortiz 
El señor Gerardo vive en el distrito de San Martín de Porres, él en la actualidad no 
sufre de ninguna enfermedad, pero consume una vez a la semana la mazamorra de 
tocosh para prevención de cualquier enfermedad ya que le comentaron que es muy 
buena para la salud. 
8. Ángel Herrera 
El joven Ángel vive en el distrito de Los Olivos, labora en una academia de tenis y el 
para mantener su salud y actividad física realiza deporte. A la vez consume productos 
naturales y carbohidratos, lo cual lo ayuda a tener u a vida sana. 
9. Pilar Guerra 
Tiene 33 años actualmente vive en Los Olivos, ella consume alimentos saludables 
para el bienestar de su salud, ya que sufre de colesterol elevado, a la vez realiza 
ejercicios para mantenerse bien de salud.  
10. Susana Martínez  
Tiene 35 años vive en Independencia tiene 3 hijos su vida en sí es ajetreada ya que 
estudia, trabaja y es mamá sin embargo su alimentació  suele ser balanceada pero se 
inclina muchos por los productos naturales ya que su sposo al ser una persona mayor 
cuida su salud, ella no come a sus horas y sufre de ardor estomacal si bien toma pastillas 
también consume productos naturales porque siente que las pastillas le chocan.  
11. Mercedes Ríos 
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Es una señora de edad tiene 57 años sufre de ardor estomacal por recomendaciones 
del médico ha comenzado a tener una alimentación balanceada sin embargo se cuida 
con medicamentos caseros y naturales su círculo social n señoras de la misma edad y 
ellas optan por lo natural como antiguamente.  
 
 
  
Página 118 de 136 
 
 
 
Anexo B: Reporte de Encuestas 
 
Página 119 de 136 
 
 
 
 
 
 
Página 120 de 136 
 
 
 
 
 
Página 121 de 136 
 
 
 
 
 
Página 122 de 136 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Página 123 de 136 
 
 
 
Anexo C: Proveedores de envases de vidrio 
 
1.- PROVEEDOR 
 
Fuente: Mercado Libre. 
 
2.- PROEVEEDOR 
 
Fuente: Mercado Libre. 
  
3.- PROVEEDOR 
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Fuente: El Buen Artesano 
 
Anexo 3: Proveedores de Insumos 
 
Fuente: Plaza Vea 
 
 
Página 125 de 136 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Plaza Vea 
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Anexo D: Requisitos para licencia de funcionamiento y Formulario 
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Anexo E: Set Mobiliario 
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Fuente:Sodimac 
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Anexo F: Equipos 
 
 
Fuente: Tottus 
 
 
Fuente: Tarjeta O 
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Fuente: Mercadopago 
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Anexo G: Activo fijos Tangibles 
 
 
Fuente: Digital 
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Fuente: Digital 
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